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Op verzoek van het Produktschap voor Vee en Vlees is nagegaan of uit het 
NIAM-panel, een aankooppanel van consumenten dat marktontwikkelingen in de 
aankoop van vlees documenteert, gegevens voor additionele marketinginformatie 
kunnen worden afgeleid. Dit blijkt inderdaad mogelijk te zijn. Met variantie-
analyse zijn samenhangen aantoonbaar tussen aankoopkarakteristieken en ken-
merken van de aankopende gezinshuishoudingen. Met regressie-analyse worden ge-
kwantificeerde verklaringen gepresenteerd. Zo blijkt bijvoorbeeld dat de ge-
kochte hoeveelheid niet alleen beïnvloed wordt door de gezinsgrootte en de ge-
zinscyclus, maar ook door samenstelling van het gekochte assortiment, en de 
prijsbewustheid van de huisvrouw. Ook zijn er regionale verschillen. 
Uit een duplicatie-analyse blijkt dat 47% van de huisvrouwen een sterke 
band heeft met één enkel aankoopkanaal. In de studie wordt geconcludeerd dat 
het zinvol is met dit materiaal, eventueel gecombineerd met andere data, verder 
onderzoek te doen. 
Vlees/Consumentenonderzoek/Consumentenpanel 
Overname van de inhoud toegestaan, mits met duidelijke bronvermelding. 
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WOORD VOORAF 
In dit onderzoeksverslag zijn de resultaten neergelegd van een consumenten-
onderzoek voor vlees. Consumentenonderzoek - en meer in het algemeen marktonder-
zoek - mag zich in een toenemende belangstelling verheugen. Door de noodzaak 
zoveel mogelijk marktgericht te produceren is het voeren van een (bedrijfstak-) 
marketingbeleid geboden. Een dergelijk beleid dient mede te steunen op documen-
tatie en onderzoek. 
Het is tegen die achtergrond dat dit onderzoek is uitgevoerd. Op verzoek 
van het Produktschap voor Vee en Vlees is nagegaan of uit de gegevens uit het 
NIAM-panel - een aankooppanel van consumenten dat door het produktschap wordt 
gebruikt om marktontwikkelingen te documenteren - ook additionele informatie 
zou kunnen worden afgeleid. In hoofdstuk 5 van dit rapport is deze vraag posi-
tief beantwoord en zijn suggesties voor verder onderzoek gedaan. 
Dit onderzoek zou niet plaats hebben kunnen vinden zonder de medewerking 
van het Produktschap voor Vee en Vlees, het daaraan gelieerde Voorlichtings-
bureau Vlees en het Nederlandse Instituut voor Agrarisch Marktonderzoek dat de 
data beschikbaar stelde. Aan de betrokken medewerkers van deze instituten is 
dank verschuldigd voor hun bereidwillige medewerking. 
Het onderzoek is uitgevoerd door drs. K.J. Poppe en ir. P.J.A. Spitters, 
beiden werkzaam op de afdeling Landbouw. Aan de contacten met voornoemde 
instituten werd daarnaast deelgenomen door drs. G.C. de Graaff, coördinator 
marktonderzoek op het LEI. 
De directeur 
Den Haag, oktober 1984 7>^J> d e V e e r 
SAMENVATTING 
Probleemstelling en onderzoekopzet 
Doel van het onderzoek was na tegaan in hoeverre uit de gegevens van het 
NIAM-aankooppanel additionele informatie afgeleid kan worden die door het Pro-
duktschap voor Vee en Vlees zouden kunnen worden aangewend bij het voeren van 
bedrijfstakmarketing. Zonder de bedoeling te hebben het ter beschikking staande 
materiaal uitputtend te analyseren is in dat kader aandacht besteed aan: 
a) de invloed van de socio-economisch kenmerken op de vleesaankopen 
b) de verklaring van prijsverschillen uit de samenstelling van het pakket 
c) de verklaring van het aankoopkanaal uit aankoopaspecten en socio-economische 
kenmerken en 
d) duplicatie (het aankopen in meerdere kanalen). 
Consumentenonderzoek is noodzakelijk om consumentgericht te kunnen produce-
ren en afzetten. Het vormt een basis voor een goed functionerende bedrij fsmarke-
ting. Met aankooppanelgegevens kan alleen het resultaat van het keuzeproces (de 
koop) worden onderzocht. Aankooppanelgegevens geven geen informatie over het 
keuzeproces zelf (probleemherkenning, zoeken en evalueren). Onderzoek naar het 
verbruiksgedrag en het communicatiegedrag van de consument is met aankooppanel-
gegevens ook niet mogelijk. 
Met de individuele aankooppaneldata van gezinshuishoudingen zijn aankoop-
karakteristieken (b.v. prijs, hoeveelheid, marktaandeelpercentage van de slager) 
geconfronteerd met huishoudkenmerken (b.v. sociale klasse, gezinsgrootte, prijs-
bewustheid) . Deze confrontatie levert samenhangen (variantie-analyse) en gekwan-
tificeerde verklaringen (regressie-analyse). Aldus zijn aankoopprofielen per 
aankoopaspect te vormen die het startpunt zijn voor de aanwending van de mar-
ketinginstrumenten. 
Omdat deze studie een verkenning is naar mogelijkheden met paneldata zijn 
niet alle verbanden uitputtend onderzocht. In paragraaf 5.2 van het onderzoek 
worden mogelijkheden voor relevant verder onderzoek aangegeven. 
Gebruikt materiaal 
Het Attwood-consumentenpanel registreert gezinsaankopen van vlees (excl. 
pluimveevlees) voor ca. 5000 huishoudingen, die representatief zijn voor de 
(autochtone) Nederlandse gezinshuishoudingen. De onderzochte periode eindigt op 
4 december 1982 en heeft een lengte van 12 weken. 
De data bestaan uit (1) aankoopkarakteristieken: tijdstip van aankoop (dag, 
week), vleessoort, handelskanaal, besteed bedrag, hoeveelheid en de wijze van 
aanbieding (wel/niet voorverpakt, vriesvlees) en (2) huishoudkenmerken: socio-
economische, demografische en attitude variabelen; De attitude variabelen zijn 
gemeten ten opzichte van het geheel van huishoudelijke aankopen, en dus niet 
voor vlees in het bijzonder. Omdat de analyse een globaal karakter heeft zijn 
de data geaggregeerd naar vier aankoopkanalen (slager, zelfbediening/supermarkt, 
discount en overige kanalen) en vijf vleessoorten (varkensvlees, rundvlees, pan-
klare Produkten, gehakt en overige soorten). Kopers van vleespakketten zijn bui-
ten beschouwing gelaten. 
Resultaten 
De combinatie van aankoopaspecten en huishoudkenmerken leidt tot een vier-
tal onderzoekobjecten, te weten: (a) de onderlinge samenhang tussen de variabe-
len (correlatie-analyse); (b) de spreiding rond de gemiddelde waarde van de va-
riabelen (variantie-analyse); (c) de vraag, of de variabelen feitelijk wel een 
verklaring leveren voor een te verklaren variabele en (d) het gekwantificeerde 
effect van de verklarende variabelen (regressie-analyse). 
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Hieronder worden de voornaamste resultaten uit de regressie-analyse weer-
gegeven in de vorm van profielschetsen per aankoopaspect. Daarbij is steeds het 
zelfstandige effect aangegeven van bepaalde huishoudkenmerken voor huishoudin-
gen die geen vleespakketten kopen. 
De GEKOCHTE HOEVEELHEID (tabel 3.17, p. 46) wordt bovenal beïnvloed door de 
grootte van de huishoudingen en de gezinscyclus. Het gemiddelde gezin van 3,12 
personen kocht in de onderzochte 12 weken (herfst 1982) 15,67 kg vlees. Elk ge-
zinslid meer of minder veroorzaakt een mutatie van 2,34 kg. De aankopen nemen 
bovendien extra toe met het doorlopen van de gezinscyclus, maar in de laatste 
twee stadia (oudere gezinnen zonder inwonende kinderen, oudere alleenstaanden) 
wordt duidelijk minder vlees gekocht. 
Er bestaat een verschil tussen enerzijds Zuid-Nederland en anderzijds de 
Randstad exclusief de drie grote agglomeraties (+ 1,66 kg). De oorzaak van de 
rest van het verschil ligt grotendeels in de samenstelling van het gekochte pak-
ket. De in de regressie-analyse opgenomen variabelen blijken echter op een deel 
van het verschil geen invloed te hebben. Anders is het met het veel grotere ver-
schil tussen Zuid-Nederland en de drie grote agglomeraties (+ 3,05 kg). Dit 
blijkt voornamelijk veroorzaakt te worden door de overige verklarende variabelen. 
Wanneer de invloed hiervan is geneutraliseerd blijft er van het verschil slechts 
een statistisch niet-significante 1,03 kg over. 
De pakketsamenstelling beïnvloedt de totale aangekochte hoeveelheden; dit 
kan worden veroorzaakt door een prijseffect en/een gewichtseffect. De effecten 
van veranderingen in de pakketsamenstelling zijn met de regressie-analyse te 
kwantificeren. 
Huisvrouwen die prijsbewuster zijn, kopen meer vlees: 1 kg méér dan haar 
minder prijsbewuste collega's en 3 kg méér dan de niet-prijsbewuste huisvrouw. 
Huishoudingen die uitsluitend bij het levensmiddelenbedrij f kopen, kopen 3,00 kg 
minder (elasticiteit van de gekochte hoeveelheid is 0,03). 
In de variantie-analyse bleken statistisch significante verschillen die in 
de regressie-analyse niet konden worden bevestigd. Het gaat hier om de huishoud-
kenmerken leeftijd, diepvriezer en werkende huisvrouw. Dit geldt eveneens voor 
de gevonden verschillen tussen sociale klasse B + met sociale klasse D en het 
verschil tussen de drie grote steden en de plaatsen kleiner dan 30.000 inwoners 
(inclusief het platteland). 
De BETAALDE PRIJS PER KG (tabel 3.20, p. 52) is aanmerkelijk hoger in de 
Randstad dan elders in Nederland. Dit wordt mede veroorzaakt door de pakketsamen-
stelling en het handelskanaal. Er rest een autonoom prijsverschil van ƒ 1,23 voor 
de drie agglomeraties en ƒ 0,69 voor de rest van de Randstad. Huishoudingen in 
de hoogste sociale klassen betalen het meest voor het vlees (klasse A + ƒ 1,20; 
klasse B boven + ƒ 0,69) evenals de full—time werkende huisvrouw ten opzichte 
van de niet-buitenshuis werkende huisvrouw (+ f 1,39). Prijsbewuste huisvrouwen 
kopen goedkoper vlees dan niet prijsbewuste huisvrouwen. Diepvriesbezitters be-
talen minder (- ƒ 1,05). De huishoudingen in de laatste twee stadia van de ge-
zinscyclus (oudere gezinnen zonder inwonende kinderen, oudere alleenstaanden) 
kopen duurder vlees. Er is geen zelfstandig effect van de grootte van de huis-
houding op de betaalde prijs. 
De betaalde prijs wordt sterk beïnvloed door het aandeel rundvlees in het 
pakket. Ook het percentage vlees dat men bij een handelskanaal koopt, verklaart 
mede de betaalde prijs: een huishouding die voor 100% bij de slager koopt, be-
taalt ƒ 2 , — meer (gegeven hetzelfde pakket in termen van de in dit onderzoek 
onderscheiden soorten). 
Een aantal relaties dat uit de variantie-analyse naar voren kwam, kon in de 
regressie-analyse niet worden bevestigd ni.: de relatief hoge betaalde prijzen 
van de drie grote steden, winkelbewuste huisvrouwen, niet-buitenshuis werkende 
huisvrouwen t.o.v. part-time werkende huisvrouwen, modern kokende huisvrouw 
t.o.v. zeer traditioneel kokende huisvrouwen. De oorzaak van het feit dat deze 
relaties in de regressie-analyse niet staande bleven moet gezocht worden in de 
onderlinge samenhang tussen de betrokken variabelen. 
De BESTEDINGEN VOOR VLEES (tabel 3.21, p. 53) zijn voor een gemiddeld ge-
zin ƒ 191,67. Naarmate de gezinscyclus voortschrijdt en de grootte van de huis-
houding toeneemt, stijgen de bestedingen. Alleen in het laatste stadium van de 
gezinscyclus dalen de gezinsbestedingen. Wordt rekening gehouden met de pakket-
samenstelling dan dalen de gezinsbestedingen in de twee laatste stadia van de ge-
zinscyclus. Er worden in deze stadia dus relatief duurdere vleessoorten gekocht. 
De sociale klasse A en D besteden evenveel aan vlees en duidelijk meer 
(+ ƒ 28,—) dan de klassen B+, B- en C. Dit is grotendeels te verklaren uit de 
pakketsamenstelling. Hetzelfde geldt eveneens voor de drie grootste agglomera-
ties ( + ƒ 21,55). Naast de invloed van de pakketsamenstelling op de bestede 
bedragen, blijkt het handelskanaal een eigen invloed te hebben op de gezinsbe-
stedingen. De gevoeligheid van de vleesbestedingen voor het aandeel van de slager 
is 0,52; iedere procent verandering van het slagersaandeel in de totale aankopen 
resulteert in een verandering van ƒ 0,52 in de vleesbestedingen. Een huisvrouw 
die al haar vleesinkopen bij de slager doet, besteedt dus ƒ 52,— meer dan een 
huishouding die in het geheel niet bij de slager koopt. 
Met de regressie-analyse is geen zelfstandige invloed van het diepvriesbe-
zit en het "full-time werken van de huisvrouw" op de bestedingen gevonden. Het 
bestedingsverschil tussen Zuid-Nederland enerzijds en de Randstad (exclusief de 
drie grote agglomeraties) en Noord-Nederland anderzijds kan met het regressiemo-
del eveneens niet worden verklaard. Hetzelfde geldt voor de variabele leeftijd. 
De oorzaak dient te worden gezocht in de onderlinge verbanden tussen de variabe-
len. 
Voor een goede verklaring van de KANAALKEUZE (tabel 3.22, p. 54) door de 
individuele aankoper biedt het materiaal te weinig informatie. 
Desalniettemin zijn een aantal gevolgtrekkingen te maken. Bezitters van een 
diepvries, huishoudingen in Noord-Nederland en vrijgezellen kopen minder bij de 
slager. Huisvrouwen die winkelgebonden zijn, behoren tot de leeftijdscategorie 
65-75 jaar of om gezondheidsredenen een streng dieet volgen, kopen meer bij de 
slager. In de drie grootste steden én op het platteland wordt meer bij het sla-
ger skanaal aangekocht dan in de plaatsen tot 30.000 inwoners. Huishoudingen die 
veel rundvlees en gehakt kopen, besteden relatief veel bij de slager. Bij de 
slager wordt meer en duurder vlees gekocht. Opvallend is het ontbreken van een 
aantoonbare invloed van de sociale klasse en de grootte van de huishouding op de 
kanaalkeuze. De huishoudkenmerken leeftijd en gezinscyclus hebben een geringe 
invloed op de keuze van het handelskanaal (behalve voor de afzonderlijke klas-
sen: 65-75 jaar en jonge vrijgezellen). 
Voor een goede verklaring van de RELATIEVE BESTEDINGEN AAN RUNDVLEES (tabel 
3.23, p. 56) zijn meer gegevens nodig over de wijze waarop de huisvrouw vlees-
soorten "beleeft" en haar voorkeur vormt. Wel is duidelijk dat in de laatste twee 
stadia van de gezinscyclus relatief meer rundvlees wordt gekocht. Zeer opvallend 
is het verhoudingsgewijs grote rundvleesaandeel in de vleesaankopen van de laag-
ste sociale klasse (+ 7%). 
Relatief minder rundvlees wordt gekocht door de part-time werkende huisvrouw 
(-4%). De niet-prijsbewuste huisvrouw koopt daarentegen 5^% meer rundvlees. Zij 
die veel bij de slager kopen, kopen meer rundvlees, maar dit effect is gering 
(100% aankopen bij de slager gaat samen met 6% meer rundvlees in het pakket dan 
wanneer in het geheel niet bij de slager wordt gekocht). In het westen wordt 5% 
meer rundvlees gekocht dan in het oosten en het zuiden. Het verschil tussen het 
westen en het zuiden was in de variantie-analyse niet aantoonbaar. In de varian-
tie-analyse zijn verschillen gesignaleerd voor de huishoudkenmerken leeftijd en 
grootte van de huishouding die in de regressie-analyse niet meer terugkomen. 
Dit is te verklaren uit het feit dat in de regressie-analyse tegelijk de 
invloed van andere variabelen wordt betrokken: die invloed is in dit geval ver-
antwoordelijk geweest voor de oorspronkelijk uit de variantie-analyse naar voren 
komende verschillen. 
Met hetzelfde materiaal (maar incl. kopers van vleespakketten) bleek het in 
beperkte mate mogelijk een profielschets te maken van de vleeskopers die zijn 
gesegmenteerd naar hun DUPLICATIEPATROON. Met "duplicatie" wordt van dit verband 
gedoeld op het benutten van meerdere aankoopkanalen door één huishouding. Er kun-
nen drie categoriën kopers (figuur 4.1, p. 58) worden onderscheiden nl.: 
a. "exclusief kopers" (kopen uitsluitend bij één kanaal); 
b. "favoriet kopers" (kopen overwegend (meer dan 90%) bij één kanaal) 
c. "duplicanten" (kopen in belangrijke mate bij twee kanalen; meer dan 90% bij 
twee kanalen samen, en bij ieder kanaal apart minstens 25%). 
De kanalen zijn onderverdeeld in slager, zelfbedieningszaak/supermarkt en 
discount. Op deze manier zijn (naast een restgroep) negen groepen te vormen, 
waarvan het profiel is beschreven met behulp van aankoopaspecten (hoeveelheden, 
bestede bedragen e t c ) . Aldus kan het absolute en relatieve belang van deze 
duplicatiesegmenten worden getoond. De segmenten kunnen van elkaar worden on-
derscheiden met behulp van de huishoudkenmerken (tabel 4.7). 
Uit de analyse van het duplicatie—verschijnsel blijkt dat 47% van de huis-
houdingen een sterke band heeft (exclusief + favoriet) met één van de drie kana-
len, en 17% dupliceert. De "favoriet-kopers" besteden méér dan de gemiddelde ko-
per. Aanmerkelijk minder dan gemiddeld wordt besteed door de exclusief kopers 
bij de discount en bij de zelfbedienings/supermarkt. Dit geldt eveneens voor de 
duplicanten van de discount met de zelfbediening/supermarkt. 
In de groep kopers die exclusief bij de slager kopen, zijn met name over-
vertegenwoordigd de huishoudingen in: de landelijke gebieden, de één- en twee-
persoonshuishoudingen; de hoogste leeftijdscategoriën en de laatste fasen van de 
gezinscyclus. Verder kopen relatief veel niet-prijsbewuste en winkelgebonden 
huisvrouwen exclusief bij de slager. Dit in tegenstelling tot de huishoudingen 
in de kleinere plaatsen en de diepvriesbezitters. 
De groep huishoudingen die de slager als favoriet kanaal heeft, wijkt van 
dit beeld weinig af, de verschillen komen minder scherp tot uiting voor de 
grootte van de huishouding, leeftijd en gezinscyclus. De groep huishoudingen die 
exclusief bij de (zelf)bedieningszaak/supermarkt koopt, heeft op een groot aan-
tal punten hetzelfde profiel als de huishoudingen die exclusief bij de slager 
kopen; een kenmerkend verschil is de oververtegenwoordiging van de jonge alleen-
staanden. De groep huishoudingen die de (zelf)bedieningszaak/supermarkt als fa-
voriet kanaal heeft, is nauwelijk te profileren. 
De groep huishoudingen die daarentegen exclusief bij de discount koopt, 
heeft een welhaast tegengesteld profiel aan dat van de groep die exclusief bij 
de slager koopt, opmerkelijk is de oververtegenwoordiging in sociale klasse C. 
De groep huishoudingen die de discount als favoriet kanaal heeft, is niet 
consistent te profileren. In zekere zin geldt dit ook voor de groepen huishou-
dingen die sterk dupliceren. 
Discussie en conclusie 
De resultaten tonen aan dat met de gehanteerde onderzoekmethoden het moge-
lijk is marktsegmenten te beschrijven. Een gemis lijkt het ontbreken van gegevens 
over met name het inkomen. 
Niettemin kunnen op dezelfde wijze alle mogelijke marktsegmenten worden be-
schreven; te denken valt aan: al of niet vleeskopers, bestedingscategorie, prijs-
klasse, kwaliteitsklasse, vleespakkettenkopers etc. 
Met meerdere perioden kunnen seizoeninvloeden en effect van feestdagen wor-
den onderzocht. Tevens kunnen koopgeschiedenissen en veranderingen van de pro-
fielschetsen in de tijd worden geanalyseerd. Het aankoopkanaal verstrekt alleen 
informatie over het resultaat van het keuzeproces: de koop. Het verdient aanbe-
veling koppeling met gegevens over reclame-activiteiten, budgetallocatie of as-
pecten van het (winkel-) keuzegedrag te onderzoeken. Uit deze verkenning blijkt 
dat met een uitdieping en eventueel een verbreding van de panelgegevens aanmer-
kelijk méér inzicht kan worden verkregen in het beslissingspatroon van de consu-




Over het consumentengedrag met betrekking tot vlees in Nederland is betrek-
kelijk weinig bekend; dit ondanks het feit dat bijna 7% van de gezinsconsumptie 
(dat is een kwart van de besteding aan voedingsmiddelen) aan vlees wordt besteed. 
Weliswaar zijn verbruik en de daarin optredende ontwikkelingen van de diverse 
vleessoorten gedocumenteerd (van den Berg, 1983), maar er is weinig onderzoek 
gedaan naar de factoren die bepalend zijn in het beslissingsproces van de vlees-
consument. Deze lacune beperkt het uitvoeren van een goed functionerende be-
drijf stakmarketing voor vlees. Immers, voor het bedrijven van marketing is kennis 
over het gedrag van de consument een vereiste. Meulenberg (1983) formuleert een 
aantal eisen die aan bedrijfstakmarketing kunnen worden gesteld. Nodig is een 
samenhangend beleid voor de gehele "marketing mix", in dit geval voor vlees (mar-
keting management-concept benadering). Waarin: voldoende aandacht vanuit de be-
drijf stakmarketing voor de structurele ontwikkelingen van het algemene produkt; 
een goede dialoog met overheid en consumenten over eventuele maatschappelijk na-
delige gevolgen van bepaalde aspecten van de marketing van het generieke produkt; 
een doeltreffende dienstverlening op het gebied van marketinginformatie over het 
generiek produkt door de bedrijfstakorganen betrokken bij de bedrijfstakmarke-
ting. Om aan deze vereisten te kunnen voldoen is het van belang kennis te hebben 
van de factoren die bepalend zijn voor het consumentenbeslissingsgedrag met be-
trekking tot vlees. 
1.2 Mogelijkheden en beperkingen 
Het onderzoek op het gebied van het consumentengedrag voor goederen kan 
over drie gebieden worden verdeeld (Leeflang en Beukenkamp, 1981); 
1. communicatiegedrag: het consumentengedrag dat betrekking heeft op de uit-
wisseling van waarderingen en gegevens over produkteigenschappen (infor-
matieprocessen) ; 
2. koopgedrag: het consumentengedrag dat zich bezig houdt met de beslissings-
processen die bepalend zijn voor de koop (keuzeproces); 
3. gebruiks- of consumptiegedrag: het consumentengedrag dat betrekking heeft 
op het gebruik van het aangekochte produkt (evaluatie van het resultaat). 
In een sterk vereenvoudigd model (zie fig. 1.1) van het consumentengedrag 
kunnen deze onderzoeksgebieden worden aangegeven (Engel, Blackwell en Kollat, 
1982). 
Het onderzoek dat hier wordt gepresenteerd is gebaseerd op individuele aan-
koopgegevens van huishoudingen met betrekking tot vleessoorten. Het Nederlands 
Instituut Agrarisch Marktonderzoek verzamelt deze data door middel van het Att-
wood-panel. De huishoudingen noteren dagelijks de gekochte hoeveelheid, de 
vleessoort (incl. verpakking), het betaalde bedrag en het aankoopkanaal. Daar-
naast zijn van deze huishoudens socio-economische- en demografische kenmerken 
bekend evenals enige algemene attituden 1). 
Met dit materiaal kan het aankoopgedrag van de consument worden onderzocht. 
Hieruit volgt direct een eerste beperking op het terrein van het consumentenge-
drag: het materiaal is niet direct geëigend om de deelgebieden communicatiegedrag 
en gebruiks-/consumptiegedrag te onderzoeken. 
Een tweede beperking dient te worden gezocht in het keuzeproces. Er is met 
name weinig bekend over de evalutiefase waarin de alternatieven worden beoordeeld 
en tegen elkaar afgewogen. Het proces wat leidt tot de voorkeursvorming kan daar-
1) In de rest van dit rapport zullen deze drie groepen kenmerken samen, kort-
heidshalve worden aangeduid als "socio-economische kenmerken". 
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Figuur 1.1 Vereenvoudigde weergave van een consumentenbeslissingsmodel 























(A) communicatiegedrag (informatieprocessen) 
(B) koopgedrag (keuzeproces) 
(C) gebruiksgedrag (evaluatie van het resultaat) 
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om niet worden onderzocht. Het resultaat van de voorkeur, de keuze, is echter 
wel bekend. Het is dus mogelijk te onderzoeken in welke mate de keuze voor een 
vleessoort kan worden verklaard uit socio-economische huishoudkenmerken. De on-
derzoeksresultaten kunnen vervolgens worden geïmplementeerd in het marketing ma-
nagement-concept, of aanknopingspunten leveren voor nader onderzoek. 
Omdat er zowel bij het Voorlichtingsbureau Vlees als bij het LEI bij de 
start van dit onderzoek geen uitgebreide ervaring was op het gebied van markton-
derzoek met behulp van consumentenpanels is besloten het onderzoek bovenal een 
verkennend karakter te geven. Om die reden kunnen niet alle gesignaleerde zijwe-
gen worden bewandeld. Steeds zal melding worden gemaakt van zaken die in aanmer-
king zouden kunnen komen voor mogelijk vervolgonderzoek. 
Het onderzoek is uitgevoerd op basis van een computertape met gegevens, die 
welwillend door het Nederlands Instituut voor Agrarisch Marktonderzoek (NIAM) 
beschikbaar is gesteld. 
1.3 De stand van het onderzoek met betrekking tot het consumenten-
gedrag voor vlees 
Aan het complexe beslissingsproces bij het kopen van vlees (soorten) zijn 
vele aspecten te onderscheiden. Dit geldt eveneens wanneer we ons beperken tot 
de "thuisconsumptie". De consument besteedt een bepaald budget aan vlees, kiest 
tussen verschillende soorten, kwaliteiten en prijzen. Hij maakt een winkelkeuze: 
slagers, supermarkten, discounts etc. Daarnaast wordt de consument beïnvloed door 
reclame, ervaringen uit het verleden, winkelpersoneel, attitudes, behoeften etc. 
In Nederland is nog maar betrekkelijk weinig onderzoek gedaan op het gebied 
van consumentengedrag voor vlees. Van het buitenland is meer bekend. Het onder-
zoek laat zich grofweg indelen in twee categorieën. Op de eerste plaats het 
marktonderzoek dat de klemtoon legt bij de economische aspecten van het consu-
mentengedrag (de rationeel handelende consument). Ten tweede het marktonderzoek 
waarbij de nadruk ligt op bijdragen uit andere gedragswetenschappen (met name de 
psychologie) waarmee men beter in staat is om het consumentengedrag te verklaren 
of voorspellen. Hierbij wordt de consument opgevat als een "imperfect problem 
solver". 
1.3.1 Rationeel handelende consument als uitgangspunt 
Aanvankelijk heeft het onderzoek naar de factoren die de vleesconsumptie 
beïnvloeden zich vooral beziggehouden met de invloed van prijzen en inkomen op 
de gevraagde hoeveelheid. Deze invloed wordt vastgesteld door het schatten van 
de elasticiteit, hetgeen zowel op basis van tijdreeksgegevens (longitudinaal) 
als op basis van paneldata over één periode (cross-sectie) mogelijk is. De elas-
ticiteiten zijn afhankelijk van de gebruikte gegevens, bronnen, de gekozen pe-
riode en de vorm van de geschatte vergelijking en het niveau van de variabelen 
(b.v. Chang 1977, Huang en Rauniker 1978, en Pope, Green en Eales 1980). 
In West-Duitsland is de vraag naar vlees met behulp van prijs- en inkomens-
elasticiteiten geanalyseerd door Meyer (1978) en Wöhlken (1981). 
Meyer concludeert op basis van panelgegevens uit 1973 dat de inkomenselas-
ticiteit van de vraag naar vers vlees voor 4-persoonshuishoudingen zich tussen 
de 0,25 en 0,3 bevindt (zie tabel 1.1). Vergeleken met 10 jaar eerder betekent 
dat een aanmerkelijke daling. De vraag naar rundvlees is inkomenselastischer 
dan die naar varkensvlees. 
Wöhlken heeft in een studie naar verschillen in de consumptie van voedings-
middelen tussen de E.G.-landen op basis van tijdreeksen (1960-1977) de volgende 
elasticiteiten van de vraag 1) berekend (tabel 1.1): voor de gemiddelde inkomens-
groep bedroeg de inkomenselasticiteit van de gevraagde hoeveelheid naar vlees 
voor Nederland 0,50, voor Duitsland 0,53, voor België en Luxemburg 0,63 en voor 
1) Deze hoeven niet vergelijkbaar te zijn met de elasticiteiten uit panel-on-
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Frankrijk 0,40. Bij hoge waarden van het reële inkomen (d.w.z. aan het eind van 
de onderzochte periode) liep deze elasticiteit in ons land terug tot 0,38. De 
gemiddelde prijselasticiteit was voor Nederland -0,52 (-0,46 bij lage en -0,57 
bij hoge prijzen), voor Duitsland -0,34. Voor rund- en kalfsvlees bedroeg de Ne-
derlandse inkomenselasticiteit van de gevraagde hoeveelheid 0,34 (0,24 bij hoge 
inkomens), de prijselasticiteit van de gevraagde hoeveelheid -1,03 en kruis-
elasticiteit met varkensvlees 0,6. Voor varkensvlees lagen de inkomenselastici-
teiten iets hoger: 0,46 (0,41 bij hoge inkomens), voor de inkomenselasticiteit 
en -1,16 voor de prijselasticiteit. De kruiselasticiteit met rund- en kalfs-
vlees komt daarentegen lager uit: 0,42. 
De resultaten van deze analyse zijn daarmee niet geheel bevredigend: met 
name de uitkomst dat rundvlees minder elastisch is dan varkensvlees is weinig 
plausibel en in tegenspraak met de resultaten van Meyer. Wöhlken erkent dit zelf 
ook en wijdt dit aan samenhang (intercorrelatie) tussen de verklarende variabe-
len. Deze samenhang wordt mede veroorzaakt door de stijging van het verbruik van 
varkensvlees in Nederland in de zestiger jaren. Volledigheidshalve wordt ook het 
resultaat voor pluimveevlees vermeld. Het inkomen bleek niet significant te zijn. 
Voor Nederland werd de prijselasticiteit geschat op -1,75 en de kruiselasticiteit 
met alle andere vleessoorten samen op 1,33. 
Boddez en Ernens (1980) komen over de periode 1960-1975 tot de navolgende 
resultaten (zie tabel 1.1). Voor rundvlees schatten zij een inkomenselasticiteit 
in 1975 van 0,32 (1960-1975: 0,47), een prijselasticiteit van -0,83 en een kruis-
elasticiteit met varkensvlees van 0,53. Voor varkensvlees bedroegen deze schat-
tingen 0,41 (1960-1975: 0,66) en -0,68 voor resp. de inkomenselasticiteit en de 
prijselasticiteit. Een kruiselasticiteit voor varkensvlees bleek niet aantoonbaar. 
Voor pluimveevlees bedroeg de inkomenselasticiteit 0,57, de prijselastici-
teit -0,68 en de kruiselasticiteit met rundvlees 0,24. Met name de schattingen 
voor pluimveevlees zijn nogal afwijkend van die van Wöhlken. 
1.3.2 De consument als imperfecte probleemoplosser 
Bij de tweede categorie van consumentengedragonderzoek staat centraal het 
probleemoplossingsproces met behulp waarvan de consument tot zijn keuze komt. 
Enkele belangrijke elementen in dit proces zijn: keuzecriteria, percepties, ge-
wichten, attituden en de bepaling van in aanmerking komende alternatieven (zie 
b.v. Wierenga, 1983). Hughes (1976) vond voor een groep Engelse consumenten met 
behulp van factoranalyse vier beoordelingscriteria: 
a) eetkwaliteit (smaak, malsheid, sappigheid, voedzaamheid); 
b) hoeveelheid afval; 
c) waar voor het geld; 
d) toepasbaarheid of bruikbaarheid. 
Callier (1980) vond voor West- en Oost-Vlaanderen drie keuzecriteria via 
meerdimensionale schaaltechnieken: 
a) bereidings- en maaltijdcomfort enerzijds en diëtische kwaliteiten ander-
zijds (geschikt voor kinderen, vetgehalte); 
b) voedzaamheid contra malsheid; 
c) prijs- en kwaliteitsbeleving (prijs als kwaliteitsindicator en dure vlees-
soorten voor weekends en speciale gelegenheden). 
Vergelijking van dit perceptie-onderzoek en een onderzoek naar verbruiksverwant-
schappen leidt tot de hypothese dat de huisvrouw haar menu samenstelt uit soorten 
die ze als onderling verschillend waarneemt, met andere woorden de huisvrouw 
streeft naar variatie in het menu. 
Horsfield en Taylor (1976) vonden drie sensorische aspecten waarmee vlees-
soorten worden onderscheiden (via smaaktesten met getrainde personen): 
a) mals; 
b) sappigheid; 
c) smaak, geur; 
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Smidts en Wierenga (1982) vinden op grond van een beperkte steekproef dat 
vleessoorten worden beoordeeld op vier dimensies: 
a) vleestype: rundvlees, varkensvlees, varia (met o.a. gehakt, verse worst, 
slavinken, hamburgers en speklappen) en rest (kip en lever); 
b) exclusiviteit: apartheid van een vleessoort, feestelijk, voor mensen met 
hoge inkomens, mals en hoge prijs; 
c) gezondheid: met name vetgehalte; 
d) bereiding en gebruik: bereidingstijd en bereidingsgemak, passendheid bij 
veel gerechten. 
In een tweede onderzoek is Callier (1982) nader ingegaan op de houdingen 
ten opzichte van vlees. Bij confrontatie met gezinskenmerken komt Callier tot 
vier statistisch significante houdingsvariabelen, nl. voor de voedingswaarde 
van vlees, het diepvriezen van vlees, de voedzaamheid-prijs relatie en de 
kwaliteit-prijsrelatie. Het belangrijkste gezinskenmerk blijkt de leeftijd van 
de huisvrouw te zijn. De significant verklarende variabelen waren (in volgorde 
van opname in de stapsgewijs geschatte meervoudige regressievergelijking, 
N= 299) voor: 
de totale gezinsbestedingen voor vlees en gevogelte: het aantal gezins-
leden ouder dan 14, het percentage aangekocht bij producenten, het gezins-
inkomen, de zelfbevoorrading, de houding t.a.v. voedzaamheid, de houding 
t.a.v. de feestelijkheid-prijsrelatie, het percentage aangekocht bij been-
houwers, het al of niet werken van de huisvrouw, de houding t.a.v. de nos-
talgische vleeskwaliteit en het aantal kinderen jonger dan 6 jaar (R = 0,30) 
de totale aangekochte hoeveelheid per gezin: het percentage, aangekocht bij 
producenten, het aantal gezinsleden ouder dan 14 jaar, resp. tussen de 
6 en 14 jaar, de houding t.a.v. voedzaamheid, de houding t.a.v. de nostal-
gische vleeskwaliteit, het gezinsinkomen, de zelfbevoorrading, en de hou-
ding t.o.v. de feestelijkheid-prijsrelatie. (R = 0,404). 
- de gemiddeld betaalde prijs: het percentage dat bij de beenhouwer (slager) 
wordt gekocht, de totaal gekochte hoeveelheid, het gezinsinkomen en het aan-
tal kinderen van 6 tot en met 14 jaar (R = 0,30). 
het aandeel dat in de geïntegreerde handel (levensmiddelenbedrijf) wordt 
gekocht: de houding t.o.v. (vertrouwen in)„de beenhouwer, de totaalaange-
kochte hoeveelheid en het gezinsinkomen (R = 0,15). 
het aandeel dat bij de beenhouwer wordt gekocht: het aandeel dat aan gevo-
gelte wordt besteed, de houding t.o.v. (vertrouwen in) de beenhouwer, de 
totaal aangekochte hoeveelheid en de houding t.o.v. de gezondheidprijsre-
latie (R = 0,32). 
Op basis van socio-economische en demografische gezinskenmerken, houdingen 
en bevoorradingsbronnen zijn drie clusters van kopers te vormen. De resultaten 
leiden tot de aanbeveling dat supermarkten in het reklame en verkoopbevorderings-
beleid het imago dienen te onderbouwen goed vlees te verkopen tegen lage prijzen 
middels een agressief prijspromotiebeleid. Het marketingbeleid van de beenhouwers 
dient gericht te zijn op "value for money" in combinatie met de persoonlijke re-
latie met zijn klanten. Deze uitgebreide samenvatting geeft een indicatie van de 
mogelijkheden van panelonderzoek. 
1.4 Doel en opzet 
Doel van dit onderzoek is na te gaan of uit de gegevens van het NIAM-aan-
koopkanaal additionele informatie kan worden afgeleid. In de vorige paragrafen 
is de stand van het onderzoek met betrekking tot het consumentengedrag voor 
vlees beschreven. Uit het model van Engel, Blackwell en Kollat (figuur 1.1) 
blijkt dat het panel geen antwoord kan geven op de vraag naar het communicatie-
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gedrag en het gebruiksgedrag als ook over de evaluatiefase van het keuzegedrag. 
Het panel meet slechts het resultaat van het keuzegedrag. Een gevolg hiervan kan 
zijn dat het in de toekomst wenselijk is ook op de andere terreinen onderzoek te 
doen (zie par. 5.2). 
Uit de voorgaande paragrafen blijkt ook dat bij panelonderzoek de consument 
meestal niet als perfect rationeel handelend wordt beschouwd maar dat het een 
vruchtbare werkwijze is de consument als imperfecte probleemoplosser te benade-
ren. Met name het onderzoek van Callier (1982) kan hier als voorbeeld worden ge-
noemd. Ook in dit onderzoek is voor die benadering gekozen. Zowel het onderzoek 
van Callier als ook studies van Meulenberg, Van Tilburg en Wierenga (1977) en 
Termorshuizen (1982), die alle betrekking hadden op melk, hebben qua methodiek 
op dit onderzoek een voorbeeldwerking gehad. 
In deze studie is met name met behulp van variantie- en regressie-analyse 
nagegaan welke socio-economische en demografische kenmerken en enige attituden 
samenhangen met het aankoopgedrag en daarmede het aankoopgedrag verklaren. 
Op basis van de literatuur en de gegevens uit het NIAM-panel is in samen-
werking met het Produktschap voor Vee en Vlees een aantal aandachtspunten gefor-
muleerd waarop dit onderzoek naar het aankoopgedrag van vlees zich zal richten. 
Als randvoorwaarde geldt daarbij dat het onderzoek een verkennend karakter heeft. 
Dit komt tot uiting in het feit dat de analyse niet uitputtend is en dat moge-
lijkheden tot verder onderzoek worden gesignaleerd. Genoemde aandachtspunten 
zijn: 
- verschillen in met name vleesprijzen tussen districten resp. kanalen. Deze 
verschillen werden geconstateerd in publikaties van het NIAM. Vraag is of 
deze verschillen ook daadwerkelijk autonome effecten zijn, of dat de ver-
schillen moeten worden toegeschreven aan andere (achterliggende) variabe-
len; 
- wat is de invloed van socio-economische variabelen op de gekochte hoeveel-
heid, de bestede bedragen, de betaalde prijzen, het handelskanaal en de 
samenstelling van het pakket; 
- in hoeverre worden verschillen in vleesprijzen verklaard uit de samenstel-
ling van het gekochte pakket; 
- in hoeverre is de keuze van het aankoopkanaal te verklaren uit aspecten van 
het aankopen van vlees (zoals bestede bedragen, betaalde prijzen etc); 
- er zijn consumenten die in één afzetkanaal kopen, anderen kopen in meerdere 
kanalen (dit wordt aangeduid als "dupliceren"). Vraag is voor welke kenmer-
ken de klanten van slagers en levensmiddelenbedrijven verschillen en voor 
welke soorten zij dupliceren. 
In deze studie zullen deze aandachtspunten aan de orde komen. Hoofdstuk 2 
beschrijft de gebruikte gegevens uit het NIAM-panel. Hoofdstuk 3 doet verslag 
van een analyse van de samenhangen tussen huishoudkenmerken en aankoopaspecten. 
Vervolgens wordt getoetst in welke mate de gevonden samenhangen ook interpre-
teerbare verklaringen voor de aankoopaspecten opleveren. Hoofdstuk 4 behandelt 
het duplicatieverschijnsel. Hoofdstuk 5 vat de resultaten samen en zal aandacht 
besteden aan mogelijkheden tot verder onderzoek. 
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2. MATERIAAL 
In dit hoofdstuk wordt achtereenvolgens aandacht besteed aan de beschikbare 
gegevens en de wijze waarop deze in het onderzoek zijn gebruikt en verwerkt. 
2.1 Gebruikte gegevens 
De gegevens voor het onderzoek zijn verkregen van het NIAM, dat op zijn 
beurt deze ontleent aan het Attwood-consumentenpanel in Nederland. Dit panel 
bestaat uit circa 5000 huishoudingen. De leden vullen wekelijks in een huishoud-
boekje gegevens in met betrekking tot een aantal opgesomde produkten. Van deze 
Produkten worden gegevens over onder andere de gekochte hoeveelheid, de aankoop-
plaats, de dag van aankoop en het ervoor betaalde bedrag genoteerd. Daarmee is 
ook aangegeven dat het hier om een registratie van de aankopen per gezin gaat, 
en niet om het gebruiksgedrag per persoon. 
Het panel is opgezet als zijnde representatief voor de autochtone Neder-
landse huishoudens met vast woonadres. Huishoudens kunnen zowel gezinnen als 
alleenstaanden (mits deze voor hun eigen maaltijden zorgen) zijn. Een gezin is 
elke zelfstandige, in huislijk verkeer (dat wil zeggen het gezamenlijk gebruiken 
van minstens 4 warme maaltijden per week en het doorbrengen van minstens 4 
nachten thuis) levende gemeenschap van 2 of meer personen, die doorgaans gezamen-
lijk de maaltijd gebruiken zonder dat sprake is van een zogenaamd "groothuishou-
ding" (WBO, 1975). Dit betekent dat een aantal "huishoudens" niet in het panel 
is vertegenwoordigd: buitenlandse werknemers, de varende bevolking, inwonend 
verplegend personeel, studenten voor zover ze in de mensa eten, verzorgde be-
jaarden, militairen, etc. 
Ook een deel van de consumptie wordt niet geregistreerd. Dat geldt niet al-
leen voor de aankopen van de groothuishoudingen (tehuizen, kantines etc). en de 
aankopen bij de horeca maar ook voor gratis verkregen produkten en autoconsumptie 
(slachtingen voor eigen rekening).. 
Op de representativiteit van het panel wordt hier niet verder ingegaan, 
mede omdat dit voor het gebruik voor dit onderzoek minder relevant is 1). 
Door het NIAM wordt op basis van dit panel regelmatig gerapporteerd over de 
ontwikkelingen in de vleesconsumptie. Dit gebeurt door de zogenaamde "standaard-
rapportages", eventueel aangevuld met speciale analyses. Bij standaardrapportage 
gaat het om tabellen met kengetallen (vleesverbruik per 100 huishoudingen of per 
kopende huishouding, vleesbestedingen, betaalde prijzen, penetratiegraad) per 
vleessoort naar verschillende ingangen zoals districten, sociale klasse, afzet-
kanaal etc. Bij speciale analyses worden tabellen uitgedraaid naar bijvoorbeeld 
dag van aankoop, gebruiksniveau, duplicatie en dergelijke. 
De panelgegevens die voor dit onderzoek zijn gebruikt, hebben betrekking op 
een periode van 12 weken eindigend op 4 december 1982. Deze periode komt niet 
overeen met een periode waarover het NIAM heeft gerapporteerd; wel is de lengte 
van 12 weken gebruikelijk. Voor deze gebrekkige aansluiting is doelbewust geko-
zen. De 12-weekse perioden waarover het NIAM heeft gerapporteerd eindigen op 
respectievelijk op 6 oktober 1982 en 29 januari 1983. De eerste periode bestond 
gedeeltelijk uit de zomervakantie, terwijl in de tweede periode de kerstdagen 
en de jaarwisseling vielen. Beide feiten zijn mogelijk van invloed op het aan-
koopgedrag van vlees. Zowel in de samenstelling van het assortiment als in de 
gekochte hoeveelheid doet zich een seizoenpatroon voor: in de zomer wordt minder 
vlees in totaal gekocht maar bijvoorbeeld meer vlugklaarprodukten. Vanzelf-
sprekend heeft de keuze van de periode van 12 oktober en 4 december 1982 het 
nadeel dat niet volledig kan worden vergeleken met al beschikbaar materiaal, 
1) Zie hiervoor de presentatierapporten van het NIAM en meer algemeen 
Olivier (1982). 
Door het NIAM werden 2 tapes beschikbaar gesteld. De eerste tape (de "aan-
kopen-tape") bevat de aankoopgegevens van 4827 regelmatig rapporterende huis-
houdingen in genoemde periode. Het betreft 132.182 aankooprecords van vlees en 
en rookworst. De rookworst is in het onderzoek betrokken met name in de herfst-
periode dit produkt door consumenten meer als vlees dan als vleeswaar wordt ge-
kocht. Elk aankooprecord bevat: 
volgnummer van de huishouding; 
week van aankoop; 
- dag van aankoop; 
produktcode; 
de aankoopplaats (winkelcode); 
totaal besteed bedrag (in centen); 
totale hoeveelheid (in grammen); 
- aanbiedingscode: 
1 = voorverpakt vlees 
2 = niet voorverpakt vlees 
3 = vriesvlees 
De tweede tape bevat van elk van de 4827 rapporterende huishoudingen een aan-
tal socio-economische en demografische gegevens en een aantal attituden. De wijze 
waarop deze gegevens exact worden gedefinieerd, is vastgelegd in het rapport van 
de Werkgroep Bureau Overleg (1975). De socio-economische variabelen (zoals deze 
gegevens kortweg aangeduid zullen worden) zijn: 
DISTRICT 
1 = Agglomeraties van Amsterdam, Rotterdam, Den Haag 
2 = Overig Noord- en Zuid-Holland en Utrecht 
3 = Groningen, Friesland en Drenthe 
4 = Overijssel, Gelderland en de IJsselmeerpolders 
5 = Zeeland, Noord-Brabant en Limburg 
GROOTTE VAN DE WOONPLAATS 
1 = Amsterdam 
2 = Rotterdam 
3 = Den Haag 
4 = Plaatsen met meer dan 80.000 inwoners 
5 = Plaatsen met 30.000 tot 80.000 inwoners 
6 = Plaatsen met minder dan 30.000 inwoners 
7 = Landelijke gebieden 
SOCIALE KLASSE 
1 = A 
2 = B+ (bovenlaag) 
3 = B- (onderlaag) 
4 = C 
5 = D 
De sociale klasse wordt vastgesteld op grond van meerdere aspecten, te 
weten: 
- beroep en functie van de hoofdkostwinner; 
opleiding van de hoofdkostwinner; 
leeftijd van de hoofdkostwinner; 
— de mate waarin de hoofdkostwinner leiding geeft aan anderen bij de 
uitoefening van zijn beroep 1). 
Ter illustratie wordt de volgende indicatie gegeven: 
A : directeuren van grote ondernemingen, grote boeren, alle academici 
(circa 10% van de gezinnen); 
B+: middelgrote middenstanders en boeren, ambtenaren en kantoorpersoneel 
in hogere posities, onderwijzers (circa 10%); 
1) Zie ook Van der Zwan en Verhulp (1980: blz. 200). 
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B-: eigenaren van kleine bedrijven, middenkader (circa 20%); 
C : geschoolde arbeiders, lager administratief of technisch personeel 
(circa 45%); 
D : ongeschoolde arbeiders, losse werklieden (circa 15%). 
BEROEPSGROEP 
De variabele sociale beroepsgroep kent 17 codes en wel 9 voor werknemers en 























































GROOTTE VAN DE HUISHOUDING 
Deze variabele geeft het aantal leden van de huishouding. 
LEEFTIJD VAN DE HUISVROUW 
1 = 12 - 14 jaar 
2 = 15 - 19 jaar 
3 = 20 - 24 jaar 
4 = 25 - 29 jaar 
5 = 30 - 34 jaar 
6 = 35 - 39 jaar 
7 = 40 - 49 jaar 
8 = 50 - 64 jaar 
9 = 65 - 74 jaar 
Onder "huisvrouw" wordt verstaan die persoon die verantwoordelijk is voor 
de werkzaamheden in het huishouden. In die betekenis kan dit dus iemand van 
het mannelijk geslacht zijn. 
GEZINSCYCLUS 
1 = alleenstaanden jonger dan 35 jaar 
2 = alleenstaanden 35 jaar en ouder 
3 = gezinnen met kinderen van 0 - 5 jaar 
4 = gezinnen met kinderen van 6-12 jaar 
5 = gezinnen met kinderen van 13 - 17 jaar 
6 = gezinnen met kinderen van 0 - 5 en 6-12 jaar 
7 = gezinnen met kinderen van 0 - 5 en 13 - 17 jaar 
8 = gezinnen met kinderen van 6 - 12 en 13 - 17 jaar 
9 = gezinnen met kinderen van 0 - 5 en 6-12 en 13-17 jaar 
10 = twee of meer personen ouder dan 17 jaar, huisvrouw jonger dan 35 jaar 
11 = twee of meer personen ouder dan 17 jaar, huisvrouw ouder dan 35 jaar 
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BEZIT KOELKAST/DIEPVRIEZER 
1 = alleen koelkast 
2 = alleen diepvriezer 
3 = koelkast en diepvriezer 
4 = geen van beide 
GEZONDHEIDSBEWUSTZIJN 
De variabele gezondheidsbewustzijn is, evenals de volgende variabelen, een 
attitudevariabele. Aan de hand van een aantal vragen is geprobeerd de huis-
vrouwen in het panel in te delen naar hun houding ten opzichte van bepaalde 
mogelijke relevante criteria. Daarbij moet uitdrukkelijk opgemerkt worden 
dat deze attituden niet zijn gemeten ten opzichte van het aankopen van vlees 
maar ten opzichte van alle huishoudelijke aankopen. 
Bij de variabele gezondheidsbewustzijn is onderscheid gemaakt in: 
1 = geen interesse 
2 = weinig interesse 
3 = weifelend 
4 = houdt er rekening mee 
5 = streng dieet 
GEWICHTSBEWUSTZIJN 
De indeling van deze attitudevariabele kan op dezelfde wijze worden be-
schreven als die van het gezondheidsbewustzijn. 
INSTELLING TEN AANZIEN VAN KOKEN 
Ook deze variabele is een attitude. Ze wordt gemeten aan de hand van 3 uit-
spraken die door de respondent beantwoord moeten worden door inschaling op 
een 5-puntsschaal (1= volkomen mee eens, 2 = in grote lijnen mee eens, 3 = 
geen uitgesproken mening, 4 = eigenlijk niet mee eens, 5 = helemaal niet 
mee eens). 
De drie uitspraken zijn: 
1 een huisvrouw moet geen uren in de keuken staan (VR 1); 
2 ik heb eigenlijk een hekel aan koken (VR 2); 
3 ik houd me maar liefst bij de vertrouwde gerechten (VR 3). 




VR 1^ -—1,2,3 VR 3 — 5 1 
\ ^1,2,3,4 





De toegekende codes voor de instelling t.a.v. koken kunnen als volgt worden 
omschreven: 
1 = niet traditioneel 
2 = minder traditioneel 
3 = traditioneel 
4 = zeer traditioneel 
WINKELGEBONDENHEID 
De attitude ten aanzien van winkelgebondenheid wordt op analoge wijze ge-
meten; de voorgelegde stellingen zijn: 
1 = ik vind het vervelend om in een winkel te kopen waar ze je niet kennen (VR 1 ) ; 
2 = ik hecht veel waarde aan het oordeel van mijn leverancier (VR 2); 
3 = als je eenmaal bij een bepaalde zaak klant bent, ga je niet naar een 
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code 
,2-
VR 2 ^ ^^1.2-
VR 1^ ^3,4,5 VR 3^—-3,4,5-
4 
^2,3,4,5 VR 2-—1,2 VR 3^—1,2 2 
\ ^3,4,5 
N3,4,5 VR 3^—-1,2 3 
\ 3 ) 4 , 5 4 
De codes kunnen worden benoemd als : 
1 = zeer winkelgebonden 
2 = winkelgebonden 
3 = minder winkelgebonden 
4 = niet winkelgebonden 
PRIJSBEWUSTHEID 
Ook bij deze variabele wordt de attitude gemeten met een 5-puntsschaal op 
3 stellingen, namelijk: 
1 = voordat ik iets koop kijk ik meestal of ik het ergens anders voordeliger 
kan krijgen (VR 1); 
2 = met boodschappen doen kijk ik altijd eerst naar de prijs (VR 2); 
3 = ik let in de winkel altijd op voordelige aanbiedingen (VR 3). 
De scores worden volgens onderstaand schema gewogen: 
code 
„1,2 1 
VR 2C ^,2 1 
VR \-T ^3,4,5 VR 3^^-3,4,5 4 
2 
N2,3,4,5 VR 2 ^ ^1,2 3 
VR 3; 
-3,4,5 4 
De gecodeerde attitude kan worden benoemd als: 
1 = zeer prijsbewust 
2 = prijsbewust 
3 = minder prijsbewust 
4 = niet prijsbewust 
WERKENDE HUISVROUW 
De laatste variabele beschrijft of de huisvrouw naast haar bezigheden 
thuis, ook nog (gedeeltelijk) werkt. Codering: 
1 = hele dagen 
2 = halve dagen 
3 = enkele dagen per week 
4 = onregelmatig 
5 = niet 
Aan elk huishouden is een wegingsfactor toegekend omdat het panel is opgezet 
als een gestratificeerde steekproef; toepassing van deze wegingsfactor bedraagt 
het aantal huishoudingen 5000 i.p.v. 4827. 
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Alle andere variabelen die door het NIAM beschikbaar konden worden gesteld 
1), zijn niet op de verstrekte tape opgenomen. Van deze variabelen werd óf geen 
relatie met de vleesconsumptie aanwezig geacht óf er werd sterke samenhang met 
wel opgenomen variabelen verondersteld. 
2.2 Uitgevoerde bewerking op de gegevens 
Het zal duidelijk zijn dat het materiaal zoals dat hiervoren is beschreven 
niet in die vorm en zonder verdere bewerking kan worden gebruikt. De gegevens-
bestanden zijn samengevoegd en geaggregeerd naar 4 aankoopkanalen en 5 vlees-
soorten. Het programma genereert dus 4827 records met 56 variabelen, te weten 14 
socio-economische variabelen, het huishoudnummer, de wegingsfactor en 40 aankoop-
gegevens (bedragen en hoeveelheden van 5 vleessoorten in 4 kanalen). 
De indeling in soorten en kanalen is gebaseerd op de NIAM-indeling. Bij de 
soorten zijn onderscheiden: varkensvlees, rundvlees, gehakt, panklare produkten 
en overige soorten. De panklare produkten omvatten onder andere burgers, vinken, 
tartaar, worsten, schnitzels; daarmee wordt aangesloten op de indeling in con-
sumententermen die het NIAM met ingang van de 12 weken durende periode eindigend 
op 6 november 1983 heeft ingevoerd. Voor die tijd gold een iets andere definitie 
van deze soort (z.g. "vlugklaar produkten"), die niet geheel bevredigend werd 
geacht. Tot de onvermijdelijke categorie overige soorten behoren: paardevlees, 
kalfsvlees, lams- en schapevlees, vleespakketten, diepvriesprodukten en rook-
worst. 
De indeling in kanalen maakt onderscheid tussen slager, (zelf)-bediening/ 
supermarkt, discount-winkelbedrijven en overige kanalen. De (zelf)bedienings-
zaken/supermarkten en discounts vormen samen het levensmiddelenbedrij f. Tot 
de (zelf)bediening/supermarkt worden gerekend: Albert Heyn, Coöp, Hema, V&D/ 
Vendet, A&O, Centra, Kroon, Spar, Vege, Vivo, Enkabe/Onika, SRV, 4=6, Miro, 
Trefcenter/Maxis, Famila, Iveko/Emma-winkelwagens. De discounts bevatten onder 
andere: Edah, de Boer, Groenwoudt, Basismarkt, Fred v.d. Werff, Superunie, Jac. 
Hermans, Dirk v.d. Broek, Simon/Nettomarkt, Konmar, Aldimarkt, Kortimarkt, Mas-
samarkt, etc 2). Voor dit onderzoek is een indeling naar wijze van organisatie 
(grootwinkelbedrijf, vrijwillig filiaalbedrij f, warenhuis) minder zinvol dan een 
indeling naar winkelformule omdat de consument vooral wordt aangesproken met de 
formule en minder met de organisatie. Om dezelfde reden zijn de slagers in het 
panel alleen de slagers met een eigen winkeldeur. De concessionairs (die voor 
eigen rekening een slagerij exploiteren in een levensmiddelenbedrijf) worden be-
schouwd als onderdeel van het bedrijf onder wiens paraplu ze de slagerij exploi-
teren. Onder de overige kanalen vallen groothandel, vrijbank, abattoir, diep-
vrieswinkels en diepvriesbezorgers. 
Het materiaal werd gecreend met behulp van het standaardprogramma BMDP2D; 
(Dixon en Brown, 1977). Van een klein aantal huishoudens bleek dat gegevens over 
enkele socio-economische variabelen ontbraken 3). 
1) Namelijk: geboortejaar hoofdkostwinner, gemeentenummer, urbanisatiegraad 
volgens CBS, leeftijd jongste persoon, geboortemaand en -jaar van de huis-
vrouw, geslacht van de huisvrouw, huwelijksjaar en -maand, opleiding gezins-
hoofd, het bezit van wasmachine, tv, vaatwasmachine, honden, katten, koffie-
zetapparaat, telefoon, elektrische frituurpan, tuin; de ouderdom, bezit 
(eigendom/huur) en type van de woning en de attitudevariabele merkgebonden-
heid. 
2) Voor een volledige opsomming: zie NIAM-rapportage. 
3) Het betreft hier met name de attitudevariabelen gezondheidsbewustzijn (42 
keer een ontbrekende code), gewichtsbewustzijn (43), instelling t.a.v. 
koken (11), winkelgebondenheid (11), prijsbewustheid (13) en de informatie 
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Vervolgens zijn uit dit bestand een aantal tabellen gegenereerd met infor-
matie die (op hoger aggregatieniveau) gelijkwaardig is aan de standaardrappor-
tage van het NIAM. Doel hiervan was enigszins in het materiaal thuis te raken 
en te controleren of de behandeling van het materiaal (indeling in soorten en 
kanalen) geen onjuiste resultaten heeft opgeleverd. Deze laatste vergelijking 
wordt enigszins bemoeilijkt doordat niet dezelfde periode als basis is gehan-
teerd. Uit tabel 2.1 mag echter worden geconcludeerd dat de eigen uitdraai over-
een komt met de door het NIAM gepresenteerde cijfers. 
Vervolgens zijn dezelfde tabellen geproduceerd voor crossings van 2 varia-
belen. Op die wijze kan een groot aantal tabellen worden samengesteld. Deze 
tabellen presenteren cijfers met gekochte hoeveelheden (in kg per 100 huis-
houdingen, betaalde bedragen (guldens per 100 huishoudingen), en prijzen 
(guldens per kg) naar soort (varkensvlees, rundvlees, panklare produkten, gehakt 
en overige) en naar kanaal (slager, (zelf)bediening en supermarkt, discount, 
totaal levensmiddelenbedrij f, overige kanalen en alle kanalen) voor elke cel van 
de crossing. Van elke cel worden bovendien de gemiddelde waarden van de socio-
economische variabelen berekend. 
Als illustratie van het op deze wijze verkregen materiaal wordt hier tabel 
2.2 besproken. Het gaat hier om de resultaten van een crossing van districten en 
sociale klasse. De indeling in vleessoorten is gelijk aan de door het NIAM vanaf 
1-1-1983 gebruikte terminologie. De vleespakketten zijn tot de overige produkten 
gerekend. De vleesaankopen geven (gemakshalve ervan uitgaand dat de penetratie-
graad 1) in alle cellen gelijk is) de indicatie dat de bovengemiddelde vlees-
kopers vooral in de sociale klasse B-onder en in de districten buiten de rand-
stad zijn te vinden. Opvallend is ook het grote vleesverbruik in de cel A/Zuid-
Nederland. Bekijken we de vleesprijzen (betaalde bedragen gedeeld door gekochte 
hoeveelheden) dan blijkt dat de gezinnen buiten de randstad en in de lagere 
sociale klassen minder voor hun vlees betalen. Uitdrukkelijk wordt erop gewezen 
dat deze verschillen niet significant hoeven te zijn, en wanneer dat wel het ge-
val is, dat hieraan een groot aantal oorzaken aan ten grondslag kan liggen: deze 
gezinnen kunnen bijvoorbeeld meer aankopen van goedkopere soorten of mindere 
kwaliteit of minder kopen in duurdere kanalen. In dit verband is het zinvol om 
te kijken in welke mate vlees wordt gekocht in de slagerij en hoe de samenstel-
ling van het pakket in de cellen is. 
De tabel wijst uit dat het marktaandeel van het slagersbedrij f vooral in 
West-Nederland hoog is. Overigens moeten de cijfers over marktaandelen voor-
zichtig worden gebruikt wanneer men een oordeel uitspreekt over het functioneren 
van bepaalde kanalen. Het marktaandeel wordt namelijk beïnvloed door de aanwezig-
heid van bepaalde winkeltypen in een regio. Ook een verlaging van het marktaan-
deel (zoals dat de laatste jaren voor de slagerij is geconstateerd) hoeft voor de 
individuele slager geen negatieve ontwikkeling te zijn wanneer het aantal ves-
tigingen in sterkere mate afneemt 2). Terugkomend op tabel 2.2 kan er ook op ge-
wezen worden dat de laagste sociale klasse evenveel bij de slager koopt als de 
hoogste klasse, terwijl de klassen daartussen meer in andere kanalen kopen. 
Bekijken we in deze tabel de samenstelling van het gekochte pakket dan valt 
op dat het rundvleesverbruik naar verhouding tussen de districten varieert. In 
het Noorden (district 3) wordt relatief minder rundvlees en meer gehakt aange-
kocht. In de 3 grote steden ligt het verbruik van panklare produkten wat lager. 
De sociale klasse lijkt minder samenhang te vertonen met de samenstelling van het 
vleespakket. Bovendien zijn vooral de hoogste en de laagste klasse de rundvlees-
eters. De lagere sociale klassen blijken wel meer varkensvlees te eten, maar dit 
gaat ten koste van de panklare en overige produkten. 
1) Onder penetratiegraad wordt het percentage huishoudingen dat een produkt 
koopt, verstaan. 
2) Panelonderzoek kan wel vragen op dit terrein beantwoorden maar dan is een 
andere bewerking van de basisgegevens noodzakelijk. 
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Duidelijk is dat op deze wijze een groot aantal tabellen uit het basis-
materiaal kunnen worden samengesteld en besproken. Dat deze weg hier niet is be-
wandeld heeft drie oorzaken die kortweg kunnen worden omschreven als samenhang 
tussen de variabelen, spreiding rond het gemiddelde en belangrijkheid van de 
variabelen. 
Uit tabel 2.2 bleek dat er verschillen zijn tussen verschillende groepen 
van gezinnen in bepaalde aspecten van de aankopen van vlees. Daarbij is echter 
in het midden gelaten of deze verschillen ook statistisch betrouwbaar zijn. Er 
bestaan grote verschillen in (b.v.) vleesaankopen per huishouden. Dat heeft tot 
gevolg dat bij elk gemiddelde dat wordt berekend ook een aanzienlijke spreiding 
rond dat gemiddelde behoort. In de tot nu toe besproken tabel wordt deze ver-
waarloosd. Omdat het hier om cijfers uit een steekproef gaat, is het echter zeer 
goed denkbaar dat verschillen in uitkomsten tussen klassen het gevolg zijn van 
toeval. Door de spreiding rond het gemiddelde in relatie te brengen met de ver-
schillen tussen de gemiddelden per klasse kan worden aangegeven in hoeverre ver-
schillen statistisch significant zijn. (Zie verder par. 3.2: variantie-analyse). 
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»aan van een grote hoeveel-
2.2 werden een aantal as-
Een tweede reden om niet te volstaan met uit te 
heid tabellen is het bestaan van samenhang. In tabel 
pecten van de vleesaankopen ingedeeld naar regio en sociale klasse. Het is ech-
ter bekend dat bepaalde aspecten die mogelijkerwijze (ook) de vleesaankopen be-
ïnvloeden, per regio of sociale klasse verschillen. Het meest duidelijke voor-
beeld daarvan wordt gevormd door de gezinsgrootte. Gemiddeld is deze 3,05, maar 
voor de sociale klassen A tot en met D bedraagt de gezinsgrootte resp. 3,04, 
2,93, 3,12, 3,16 en 2,73. Het is dus zeer goed denkbaar dat hogere vleesaankopen 
in een bepaalde sociale klasse niet wordt veroorzaakt door de sociale klasse 
maar bijvoorbeeld door de achterliggende factor van de grootte van de huishou-
ding. 
Naast de samenhang is ook de belangrijkheid van de variabelen een reden om 
de analyse niet tot genoemde tabellen te beperken. Immers, als 2 factoren (bij-
voorbeeld grootte van de huishouding en sociale klasse) ieder een van-elkaar-
onafhankelijke invloed hebben op een bepaald aspect van de vleesconsumptie (bij-
voorbeeld gekochte hoeveelheid) dan is het van belang te weten hoe groot die 
invloeden zijn en - daardoor - of de ene factor eventueel belangrijker is dan 
de andere. 
Om rekening te kunnen houden met het bestaan van spreiding en samenhang zijn 
twee econometrische technieken gebruikt, namelijk variantie-analyse en regres-
sierekening. Met name de laatste methode levert bovendien een gekwantificeerd 
inzicht in de onderlinge invloed van de variabelen. De resultaten worden - even-
als de methoden - uiteengezet in het volgende hoofdstuk. 
Om deze analyse uit te kunnen voeren, leek het op voorhand noodzakelijk 1) 
een aantal van de hiervoor opgesomde socio-economische variabelen te herdefi-
niëren. Doel hiervan was om het informatiegehalte van de gebruikte schalen te 
veredelen. Het gaat hier om de volgende socio-economische variabelen: 
BEZIT KOELKAST/DIEPVRIEZER 
Deze variabele is in twee zogenaamde dummyvariabelen gesplitst, namelijk 
respectievelijk bezit koelkast en bezit diepvries, die de waarde 1 hebben als 
het desbetreffende apparaat aanwezig is. Zo niet, dan zijn ze nul. 
GEZINSCYCLUS 
Het gebruik van de variabele "gezinscyclus" in het marktonderzoek is mede 
geïntroduceerd door Lansing (van der Zwan en Verhulp, 1980: blz. 184). De achter-
grond ervan ligt in de constatering dat het (gezins)leven een aantal stadia kent 
die (mogelijk) het consumptiepatroon beïnvloeden. Dit ligt vooral voor de hand 
bij duurzame consumptiegoederen, maar ook in het aankoopgedrag van vlees is een 
dergelijke beïnvloeding niet ondenkbaar: men denke bijvoorbeeld aan de substi-
tutie tussen thuis en buitenshuis eten. 
De NIAM-codering is volgens onderstaand schema omgewerkt in de richting van 
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IV vol nest II 
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1) Deze noodzakelijkheid is niet statistisch getest. 
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Een kanttekening hierbij is dat de stadia II en V niet per sé tweepersoons-
huishoudingen hoeven te zijn. Een probleem blijft dat de LEI-codes geen continue 
functie voorstellen. 
Alhoewel ook over de wijze van herdefiniëring dus nog wel discussie mogelijk 
is, heeft de hercodering een logischer volgorde dan de NIAM-codering. 
BEROEPSGROEP 
Bij de beroepsindeling is een hoofdonderscheid gemaakt naar vrije beroepen 
versus werknemers. De daarna aangebrachte splitsing in deze twee hoofdgroepen 
zijn niet onderling vergelijkbaar. Vandaar dat deze variabele is omgezet in een 
dummy-variabele die de waarde 1 heeft voor vrije beroepen en nul voor werknemers. 
WOONPLAATS 
1 = Amsterdam, Rotterdam, Den Haag 
2 = Andere plaatsen met meer dan 80.000 inwoners 
3 = Plaatsen met 30.000 tot 80.000 inwoners 
4 = Plaatsen met minder dan 30.000 inwoners 
5 = Landelijke gebieden 
WERKENDE HUISVROUW 
Bij deze variabele, die meet of de huisvrouw eventueel nog andere werkzaam-
heden heeft, is alleen het onderscheid tussen volledige werkkring, part-time 
werkkring en geen werkkring opgenomen: 
1 = huisvrouw werkt hele dagen 
2 = huisvrouw werkt part-time (NIAM-codes 2,3,4) 
3 = huisvrouw werkt niet buitenshuis 
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FACTOREN DIE DE VLEESAANKOPEN BEÏNVLOEDEN 
3.1 I n l e i d i n g 
In dit hoofdstuk wordt verslag gedaan van het onderzoek naar factoren die 
de aankopen van vlees beïnvloeden. Allereerst is nagegaan of de verschillen in 
(aspecten van de) vleesconsumptie tussen verschillende groepen van consumenten 
statistisch significant zijn. Daarna is geprobeerd de vleesconsumptie te ver-
klaren uit de beschikbare socio—economische variabelen. 
Bij beide analyses zijn enige beperkingen aangebracht. Het bleek nodig de 
gezinnen die in de onderzochte periode een vleespakket hebben gekocht in dit on-
derzoek niet mee te nemen omdat deze duidelijk vertekenend werken: aangenomen 
moet worden dat de aangekochte vleespakketten ook voor andere perioden dienen 
zodat vergelijking met andere kopers wordt bemoeilijkt. Dit komt omdat waar-
schijnlijk het kopen van in te vriezen vlees niet in alle perioden evenveel voor-
komt. Bovendien is belangrijk dat de toegepaste statistische technieken gevoelig 
kunnen zijn voor het voorkomen van uitschieters. 
Of aankopen van vleespakketten in deze periode daadwerkelijk gebruikt zijn 
in een volgende periode kon met het aanwezige materiaal niet worden onderzocht. 
De huishoudingen die een vleespakket hebben gekocht, zijn volledig - dus niet 
alleen het gekochte pakket - buiten beschouwing gelaten. Voor zover andere huis-
houdingen in een vorige periode vleespakketten hebben gekocht die nog in deze 
periode worden verbruikt, zijn ook hun vleesaankopen in deze periode vertekend. 
Mede daarom zijn de huishoudingen die geen vlees kochten buiten beschouwing ge-
laten. Er is echter geen methode voorhanden om huishoudingen te onderkennen die 
een vorige periode vlees hebben gekocht dat in deze periode verbruikt wordt en 
daarnaast in deze periode incidenteel nog vlees kopen. Ook deze huishoudingen 
werken vertekenend. 
De problemen zijn inherent aan het gebruiken van een aankooppanel voor het 
beantwoorden van vragen die ook op het verbruik betrekking hebben. Daarmee is 
niet gezegd dat dit panel geen antwoorden zou kunnen geven op het terrein van de 
verschillen tussen aankoop en verbruik. Integendeel: het zou interessant zijn 
om een nader onderzoek te doen naar de kenmerken van de huishoudingen die geen 
vlees kopen, de huishoudingen die zelf vlees invriezen en - van de laatste 
groep - in welke richting/mate dat hun aankooppatroon beïnvloedt. 
Huishoudingen waarvan de gegevens onvolledig waren, zijn eveneens niet in 
het onderzoek betrokken. Los daarvan is de analyse niet uitgevoerd over de vol-
ledige steekproef maar slechts over een gedeelte daarvan. Dit gedeelte (circa 
20%) is aselect geselecteerd via een randomizingformule en bevat 812 huishou-
dingen. De achtergrond van deze exercitie is dat een aantal programma's uit het 
statistisch pakket waarmee gewerkt is, niet is ingesteld op het verwerken van 
dergelijke grote hoeveelheden gegevens; bovendien zou - in die gevallen waarin 
dat wel mogelijk is - dit leiden tot lange rekentijden. Voor het uitvoeren van 
de regressierekening zijn er bovendien statistische overwegingen om het databe-
stand te beperken. Weliswaar neemt bij een groter bestand de nauwkeurigheid toe 
(meer variabelen zullen significant samenhangen) maar de gevonden verbanden wor-
den minder valide waardoor de waarde voor het marketingbeleid afneemt 1). Daar-
om verdient het aanbeveling voor dit globale onderzoek de databasis te beperken, 
hetgeen mede als voordeel heeft dat - indien dit wordt gewenst - een validatie-
bestand aanwezig is. 
Omdat het gebruikte programma voor variantie-analyse het gebruik van wegings-
factoren niet toestaat, is geen weging toegepast. Dit heeft geen gevolgen voor 
de te trekken conclusies omdat het gaat om verschillen in vleesaankopen tussen 
verschillende huishoudingen en niet om een beschrijving van de aankopen op popu-
latieniveau. Bovendien mag worden verwacht dat de invloed van de wegingsfactoren 
gering zal zijn omdat de spreiding ervan gering is. 
1) Zie b.v. Sawyer en Peter (1983) die onderzoek aanhalen waarin het onmogelijk 
bleek niet-significante relaties te vinden in een steekproef van 60.000. 
29 
Om de analyse verder te beperken zijn alleen de effecten van de socio-eco-
nomische variabelen onderzocht voor geheel Nederland 1) op de totale gekochte 
hoeveelheid (QTOT) 2), het totaal bestede bedrag (FLTOT), het aandeel dat ge-
kocht wordt (berekend in kilo's) aan varkens- (PCTVARK) en rundvlees (PCTRUND), 
panklaarprodukten (PCTPAN), gehakt (PCTGHAKT) en het aandeel dat bij de slager 
besteed (berekend in guldens) wordt (PCTSLAGR). Bij de bestedingen over de ver-
schillende categorieën vlees en bij de verschillende kanalen is gekozen voor het 
gebruik van percentages in plaats van absolute niveaus om het effect van de keu-
ze te scheiden van de totale aangekochte hoeveelheid vlees. 
3.2 Variantieanalys e 
Doel van het hier toepassen van variantieanalyse is om na te gaan of ver-
schillen in gemiddelden van bepaalde variabelen (zoals de aangekochte hoeveelheid 
vlees QTOT) tussen groepen van huishoudingen (bijvoorbeeld gegroepeerd naar dis-
trict) significant verschillen. 
Het statistisch fundament van deze methode kan als volgt uiteen worden ge-
zet: indien één grote steekproef (met zijn eigen gemiddelde en de daarbij beho-
rende variantie) wordt gesplitst in een aantal sub-steekproeven (ook ieder met 
zijn eigen gemiddelde en daarbij behorende variantie) kan worden getoetst of al-
le (sub-)steekproefgemiddelden van elkaar verschillen. De totale variantie kan 
worden gesplitst in de variantie van de sub-steekproeven ("binnenvariantie") en 
een overblijvend deel ("tussen-variantie"). Indien deze tussen-variantie relatief 
groot is, wordt de nulhypothese (gelijke gemiddelden voor alle groepen) verwor-
pen. Anders gezegd: onder de alternatieve hypothese zal de tussen-variantie de 
totale variantie systematisch overschatten omdat er verschillen tussen de gemid-
delden bestaan. De uiteindelijke toetsing vindt plaats door deling van de tus-
sen-variantie op de binnen-variantie, hetgeen de F-waarde (F-statistic) geeft 
die moet worden vergeleken met de getabelleerde F-verdeling bij gegeven betrouw-
baarheid. 
De belangrijkste veronderstelling die aan de methode ten grondslag ligt, is 
die van gelijke varianties over de sub-steekproeven. Alhoewel de methode voor 
deze veronderstelling nogal robuust is (v.d. Zwan en Verhulp, 1980, p. 703), is 
het goed daarop bedacht te zijn. 
De variantie-analyse is uitgevoerd met het statistisch computerpakket BMDP-
7D (Dixon en Brown (eds), 1977). De groepen van huishoudingen zijn gevormd door 
de steekproef van huishoudingen steeds opnieuw in te delen naar één socio-econo-
mische variabele tegelijk. Er zijn dus geen groepen gevormd door 2 of meer varia-
belen te combineren zoals dat in een crossing gebeurt. Ook voor het beoordelen van 
dergelijke crossings kan variantieanalyse erg nuttig zijn. 
De socio-economische variabelen zijn behandeld als waarden op een nominale 
schaal. Alhoewel de meeste variabelen minstens een ordinaal karakter hebben, is 
de variantieanalyse niet uitgevoerd ten opzicht van een trend of andere mogelijke 
samenhangende variabelen (co-variantieanalyse). 
Uitdrukkelijk dient er tot slot nog te worden gewezen op het feit dat deze 
analyse uitgaat van een vooronderstelde klasse-indeling, waarbij wordt nagegaan 
of die klasse-indeling statistisch significant is. Een niet-significante indeling 
ten opzichte van het groepsgemiddelde sluit echter nog niet uit dat een verschil 
tussen twee sub-groepen wel significant kan zijn. Soms gaven de resultaten van 
de variantieanalyse aanleiding ook hiernaar onderzoek te doen. Vandaar dat met 
behulp van Student's t-toets ook is onderzocht of er verschillen zijn tussen de 
klassen onderling. 
1) De analyse kan ook per groep (b.v. district of sociale klasse) worden uit-
gevoerd; dit zou aanvullende informatie kunnen verschaffen over verschillen 
tussen groepen. 
2) Achter in deze publikatie is een verklarende symbolenlijst opgenomen. 
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De resultaten van de analyse zijn weergegeven in tabelvorm (tabel 3.1 tot 
en met 3.14). Steeds is voor elke groep van huishoudingen het aantal waarnemin-
gen en de gemiddelde waarde van de afhankelijke variabelen gegeven. Naast de 
F-statistic is met behulp van sterretjes aangegeven of de gemiddelden van de 
groepen significant verschillen bij 5 c.q. 1% onbetrouwbaarheid. 
3.2.1 Gezinscyclus 
De gezinscyclus (GZCYC) blijkt sterk van invloed op meerdere aspecten van 
het aankopen van vlees. Zowel de gekochte hoeveelheden als de betaalde prijzen 
en de samenstelling van het pakket variëren naar de samenstelling van het gezin. 
In de gezinnen met oudere kinderen zijn de vleesaankopen per gezin vanzelfspre-
kend het hoogst. Dit komt tot uitdrukking in (statistisch significante)verschil-
len tussen klasse 3 (0-5 jaar), klasse 6 (6-12 jaar) en klasse 8 (12-17 jaar). 
Jong gehuwden (klasse 2) kopen minder vlees dan (oudere) gezinnen zonder kinderen 
(klasse 9). 
Uit het verschil in aankopen per hoofd met 25% bij de klassen 9 en 10 mag 
niet direkt de conclusie worden getrokken dat de oudere alleenstaande relatief 
minder aankoopt dan in een voorgaand stadium, omdat in klasse 9 circa 30% van de 
huishoudens uit meer dan 2 volwassen personen bestaat. 
De verschillen in gekochte hoeveelheden werken weliswaar ook door in de be-
stede bedragen maar toch minder sterk vanwege de invloed van de betaalde prijzen: 
jonggehuwden betalen meer voor een kg vlees dan de gezinnen met opgroeiende kin-
deren. Deze relatie geldt ook voor gezinnen met kleine kinderen (beneden de 5 
jaar) ten opzichte van gezinnen met kinderen van 5 tot 13 jaar. Gezinnen met ou-
dere kinderen (12-17 jaar) echter, betalen geen statistisch significante lagere 
prijs dan gezinnen met jonge kinderen. In de laatste twee stadia van de cyclus 
wordt duurder vlees gegeten, hetgeen mogelijk samenhangt met een hoger besteed-
baar inkomen per hoofd. 
De verschillen in vleesprijzen worden voor een belangrijk deel verklaard 
uit de samenstelling van het gekochte pakket. De onderscheiden delen varkens-
vlees, rundvlees, panklaarprodukten en gehakt vormen samen circa 90% van de 
vleesaankopen (in kg). De aankopen van varkensvlees verschillen tussen de groepen 
niet maar bij de andere produkten zijn er duidelijke verschillen. Relatief veel 
panklare produkten worden gekocht door gezinnen met kinderen en in het bijzonder 
met kinderen tussen de 6 en 13 jaar. De indruk bestaat dat er sprake is van een 
"na-ijlings" effect in het aankooppatroon (assortiment, kanaal). Zo blijkt dat 
met het toenemen van de gezinscyclus van klasse 2 naar klasse 3 en daarna naar 6 
de betaalde prijzen dalen terwijl de gezinsgrootte van 3 en 6 ongeveer gelijk is. 
Mogelijk houdt men bij intrede in een nieuwe klasse nog enige tijd vast aan het 
oude consumtpiepatroon, hetgeen aanknopingspunten kan bieden voor het marketing-
beleid. Genoemde indruk is alleen te verifiëren indien men de beschikking heeft 
over individuele koopgeschiedenissen. Opvallend is dat gezinnen met alleen kin-
deren boven de 12 jaar een kleiner gedeelte van hun vlees panklaar kopen. Omdat 
dit gedrag overeenkomt met dat van de oudere gezinnen zonder thuiswonende kinde-
ren en oudere alleenstaanden kan dit wellicht worden verklaard uit de leeftijd 
van de huisvrouw. De mogelijke veronderstelling dat de huishoudens in de klassen 
1 en 2 veel panklaarprodukten kopen, wordt door de cijfers echter niet bevestigd. 
(Oudere) gezinnen zonder kinderen en alleenstaanden kopen relatief veel rund-
vlees. 
De kanaalkeuze (PCTSLAGR) vertoont geen significante verschillen over de 
verschillende typen huishoudingen. 
3.2.2 Leeftijd 
Een kenmerk van de huishoudingen dat sterk samenhangt (R=0,89) met de ge-
zinscyclus is de leeftijd van de huisvrouw (LFT). De resultaten van de variantie-
analyse (tabel 4.2) naar dit kenmerk zijn vergelijkbaar met die uit de vorige 
paragraaf. Verwacht mag worden dat de gekochte hoeveelheid vooral met de gezins-
grootte zal samen hangen. 
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Wat de samenstelling van het pakket betreft, blijkt het rundvleesverbuik 
in de hoogste leeftijdsgroepen (50 tot 75 jaar) een statistisch significant gro-
ter aandeel in het totale vleespakket in te nemen dan in de leeftijdsgroepen 
tussen de 25 en 50 jaar. Een verklaring hiervoor zou kunnen zijn dat het beschik-
bare inkomen per gezinslid een rol speelt. Het relatieve verbruik van panklare 
Produkten vertoont een vergelijkbaar, omgekeerd verband over de verschillende 
klassen als het aandeel van rundvlees. Er wordt een statistisch significant 
kleiner percentage panklare produkten gekocht in de leeftijdsgroepen tussen de 
50 en 75 jaar ten opzichte van de leeftijdscategoriën tussen 25 en 40 jaar. De 
groep 40-50 jaar koopt een geringer aandeel panklare produkten dan de groep van 
30-40 jaar, maar wel weer meer dan de huisvrouwen tussen de 50 en 64 jaar. Voor 
het aandeel gehakt geldt alleen statistisch significant kleiner aandeel bij de 
oudste leeftijdscategorie met de groep huisvrouwen tussen de 50 en 65 jaar. 
Uit de cijfers kan ook niet worden afgeleid dat de jongere huisvrouw rela-
tief minder bij de slager en relatief meer bij het levensmiddelenbedrij f koopt 
dan haar oudere collega. Dit verband is er wel voor de oudste groep huisvrouwen 
(65-75 jaar) in vergelijking met de categoriën tussen 30 en 65 jaar. Een en an-
der is opvallend omdat uit de Niam-gegevens de indruk ontstaan was dat vooral 
de wat oudere huisvrouw bij de slager koopt, waarmee dan tevens het grotere aan-
deel van het rundvlees in het door de slager verkochte pakket zou zijn verklaard 
O. 
3.2.3 Grootte van de huishouding 
Het derde onderzochte kenmerk, de grootte van de huishouding (GRHH), bepaalt 
in zeer sterke mate de vleesaankopen per gezin (tabel 4.3). Het duidelijkst is 
dat bij de gekochte hoeveelheid (QTOT). Bij een gezinsgrootte van twee personen 
is er een statistisch significant verschil in vleesaankopen per hoofd van het 
gezin, vergeleken met de oudere klassen. Tevens zijn er verschillen tussen de 
huishoudingen met 3 en 4 personen enerzijds en de één en twee persoonshuishou-
dingen anderzijds. Ook als de aankopen per huishouding worden gedeeld door de 
gezinsgrootte blijven er verschillen tussen de groepen bestaan. Een voorzich-
tige conclusie mag dus zijn dat de vleesconsumptie per hoofd afhankelijk is van 
de gezinsgrootte: in de kleinere huishoudens wordt relatief meer vlees aange-
kocht dan in de grotere. 
De analyse van het materiaal zou wellicht kunnen worden verbeterd indien 
niet zozeer de aankopen van het gezin als wel per hoofd als afhankelijke varia-
bele zou worden gekozen. Uit de cijfers blijkt dat bij toenemede gezinsgrootte 
de toename van de vleesaankopen niet rechtevenredig is. Dit komt niet alleen door 
schaaleffecten maar ook doordat niet alle gezinsleden in gelijke mate in het ver-
bruik delen. Om hieraan recht te doen zou de gezinsgrootte moeten worden gemeten 
in "standaardverbruikseenheden" (van der Zwan en Verhulp, 1980: p. 187) want het 
vergelijkbaar maken van de gezinnen heeft alleen zin indien ook rekening kan 
worden gehouden met verschillen in consumptie van vlees door kinderen van ver-
schillende leeftijden en door mogelijke verschillen tussen de sexen. 
Blokland (1976) heeft in zijn dissertatie aangetoond dat op basis van panel-
gegevens empirische standaardverbruiksschalen kunnen worden geschat. Daaruit kan 
bijvoorbeeld worden afgeleid dat vleesconsumptie van kinderen van 6 jaar overeen 
komt met circa 60% van de vleesconsumptie van een volwassene. Tevens suggereert 
Blokland's onderzoek dat ook de vleesconsumptie van vrouwen lager ligt dan die 
van mannen. Voor de Verenigde Staten werd het verschil op 30% geschat 2). Ook 
toepassing van de door Blokland geschatte functies leidt niet tot een volledige 
1) Eventueel zou de relatie ook andersom kunnen liggen: wanneer rundvlees als 
kwaliteitsprodukt, dat ook minder gemakkelijk voorverpakt te verkopen is, 
vooral bij de slager wordt gekocht, dan brengt dit vooral de oudere huis-
vrouw bij de slager binnen. 
2) Prais en Houthakker (van der Zwan en Verhulp, 1980: p. 188). 
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eliminatie van verschillen tussen groepen van huishoudingen 1). Blokland komt 
tot de conclusie (Blokland, 1976: p. 99) dat in kleine gezinnen de huisvrouw 25% 
meer voeding consumeert dan haar man en in grote gezinnen 26% minder. Daarnaast 
consumeren kinderen in grote gezinnen — na toepassing van de standaard-verbruiks-
schaal - relatief minder. 
Toepassing van de door Blokland gevonden methode of resultaten - hoe men 
die verder ook beoordeelt - bleek in de bij dit onderzoek gebruikte gegevens niet 
goed mogelijk omdat van de gezinsleden niet hun (exacte) leeftijd en geslacht 
bekend is. Het combineren van de informatie van de variabelen GZCYC en GRHH leidt 
hier niet tot een volledig beeld. 
Door het maken van enkele aannames is geprobeerd alsnog standaardverbruiks-
eenheden te construeren. Daartoe is aangenomen dat er in de regel geen één-ouder 
gezinnen voorkomen en dat de vleesconsumptie van de kinderen volgens het in de 
volgende tabel geformuleerde uitgangspunt verloopt: 
Gedeelte van SVE (standaardverbruikseenheid) 
Klasse uitgangspunt variant 
0 - 5 0,25 0,10 
0-12 0,5 0,30 
0 - 17 0,75 0,50 
6-12 0,75 0,50 
6-17 0,8 0,65 
12 - 17 0,9 0,85 
De resultaten van de variantieanalyse van het vleesverbruik per hoofd en 
per SVE zijn opgenomen in tabel 3.3. Bij de cijfers per hoofd (QTOT/GRHH) zien 
we een sterke daling van de aankopen naarmate de huishouding groter wordt, ech-
ter met uitzondering van de overgang van één- naar tweepersoonshuishoudingen. 
Ook bij de cijfers per standaardverbruikseenheid (QTOT/SVE) is dit het geval, 
hetgeen dus overeenkomt met de waarneming van Blokland. Alleen indien men de 
SVE-berekening sterk wijzigt door aan te nemen dat niet een 6-jarige maar een 
9-jarige ongeveer de helft van een volwassene consumeert, (in de tabel aangege-
ven met variant) worden de verschillen minder betrouwbaar. 
Mede omdat de Niam-rapportage in aankopen per huishouding rapporteert, heeft 
de analyse vooralsnog betrekking op het totaal van de aankopen per huishouding. 
Bij eventueel vervolgonderzoek zou dit onderwerp echter niet verder mogen worden 
verwaarloosd. Als van het gezin de leeftijden en het geslacht van alle leden be-
kend zouden zijn, is het mogelijk na te gaan hoeveel per hoofd wordt geconsu-
meerd. Bovendien wordt het dan mogelijk om na te gaan of er samenhang is tussen 
leeftijdscategorieën (kinderen bijvoorbeeld) en de aankopen van (bepaalde) vlees-
soorten. 
Terugkerend naar tabel 3.3 blijkt dat niet alleen de aangekochte hoeveelheid 
vlees maar ook de betaalde prijzen en (daarmee samenhangend) de samenstelling 
van het gekochte pakket statistisch significante verschillen vertonen bij va-
riërende grootte van de huishouding. Het zijn de kleine huishoudingen (één- en 
tweepersoonshuishoudingen ten opzichte van drie-, vier- en vijfpersoonshuishou-
dingen) die vooral veel rundvlees eten. Gehakt en panklare produkten worden naar 
verhouding meer aangekocht door de grotere gezinnen (voor panklaar: 2-persoons-
huishoudingen t.o.v. 3-, 4- en 5 persoonshuishoudingen, alsmede 1-persoonshuis-
houdingen t.o.v. 4- en 5 persoonshuishoudingen; voor gehakt: 2-persoonshuishou-
dingen t.o.v. 3-, 4- en 5- persoonshuishoudingen). Uit de panelgegevens is niet 
te achterhalen of deze voorkeur van de grotere huishoudens wordt veroorzaakt 
door een (eventueel) lager besteedbaar inkomen of doordat deze produkten b.v. 
minder bereidingstijd vragen. Reden hiervan is het ontbreken van een inkomens-
variabele. 
1) Voor ons doel zou dit wenselijk zijn omdat het ons bovenal gaat om verkla-
ringen voor verschillen in aankopen/consumptie van vlees, los van schaal-
effecten van gezinsgrootte. 
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3.2.4 Sociale klasse 
Als benadering voor het inkomen kan echter gebruik worden gemaakt van de 
sociale klasse (SOCKL). Tabel 3.4 laat zien dat de betaalde prijzen en het per-
centage rundvlees statistisch significante verschillen vertoont. Daaruit kan 
worden afgeleid dat niet zozeer het inkomen als wel het bereidingsgemak een rol 
zou kunnen spelen bij het kopen van panklare produkten. Opvallend is het aankoop-
gedrag van rundvlees in de verschillende sociale klassen: alleen in de laagste 
sociale klasse wordt statistisch significant relatief meer rundvlees aangekocht 
dan in de hogere klassen B+, B-, en C. Dit gegeven komt niet tot uitdrukking in 
de betaalde prijzen. Er blijkt echter een statistisch significant prijsverschil 
te bestaan tussen de hoogste sociale klasse en de klassen B~, C en D. Klasse C 
betaalt minder voor het vlees dan de klassen A, B+ en B-. Opvallend is het ver-
schil tussen het relatief grote aandeel gehakt en de kleine totale gekochte hoe-
veelheid van klasse B+ met klasse D. 




























































































1) Zie tabel 3.1. 
De sociale klasse blijkt in deze indeling niet samen te hangen met het ge-
deelte dat bij de slager wordt gekocht. Deze analyse sluit niet uit dat - alhoe-
wel er geen verschillen zijn tussen alle groepen en het gemiddelde - er wel sta-
tistisch significante verschillen zijn tussen de klassen. Ook dit blijkt echter 
niet het geval te zijn, hetgeen samenhangt met de spreiding van PCTSLAGR rond 
zijn gemiddelde (zie hierover hoofdstuk 4). 
3.2.5 Beroepsgroep 
De analyse van de gegevens naar beroepsgroep levert alleen statistisch sig-
nificante verschillen op tussen werknemers en zelfstandigen voor wat betreft het 
aandeel varkensvlees in het aangekochte pakket (tabel 3.5). 
3.2.6 District 
Tabel 3.6 geeft de resultaten van de variantieanalyse naar de indeling in 
districten. Er zijn statistisch significante verschillen in de gekochte hoeveel-
heden per huishoudingen tussen de verschillende districten. In Zuid-Nederland 
liggen de aangekochte hoeveelheden en de bestedingen op een hoger niveau dan in 
het Westen. Ook hier speelt de gezinsgrootte een rol. De huisvrouw in West-Neder-
land (met een uitschieter in de agglomeraties van de 3 grote steden) betaalt meer 
voor haar vlees dan in de overige districten. De panklare produkten worden rela-
tief meer gekocht in de regio's Noord, Oost en Zuid. Gehakt is vooral sterk ver-
tegenwoordigd in de vleesaankopen van de huishoudingen in district II (West-Ne-
derland exclusief de agglomeraties van de 3 grote steden) en district IV (Oost-
Nederland), alhoewel er geen statistisch significant verschil is tussen district 
II en district V. 
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1) Zie tabel 3.1. 
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1) Zie tabel 3.1. 












































































































1) Zie tabel 3.1. 
2) In deze groep ontbreken huishoudingen die veel (meer dan 50%) gehakt aan-
kopen. In de andere groepen komen die wel voor (ca. 4 per groep). 
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Ook het marktaandeel van de slagerbranche verschilt van district tot dis-
trict. Opvallend laag is dit in het Noorden en hoog in het Westen en Oosten van 
het land 1). 
3.2.7 Woonplaats 
Een iets andere indeling van de huishoudingen is in tabel 3.7 gekozen: daar 
zijn de 3 grote steden (exclusief hun agglomeraties), plaatsen met meer dan 
80.000, met 30.000 tot 80.000 en met minder dan 30.000 inwoners alsmede zogenaam-
de landelijke gebieden, onderscheiden. 
Er is geen statistisch significant verschil in de totaal aangekochte hoeveel-
heid vlees voor de onderscheiden woonplaats—klassen. Alleen in de 3 grote steden 
wordt minder vlees aangekocht dan in de plaatsen tot 80.000 inwoners. De betaal-
de prijs ligt in de drie grote steden hoger dan in de rest van Nederland. Deze 
twee effecten leiden ertoe dat er geen statistisch significant verschil is in de 
bestede bedragen naar urbanisatiegraad. 
De samenstelling van het pakket is alleen voor de 3 grote steden statistisch 
significant afwijkend van de andere klassen. Er wordt in de 3 grote steden rela-
tief meer rundvlees en minder gehakt gekocht. Het is dus mogelijk dat in de ande-
re gebieden de verschillen in betaalde prijzen niet zozeer afhankelijk zijn van 
de samenstelling van het pakket, maar b.v. worden bepaald door de kanaalkeuze of 
de efficiency van het distributienet in een bepaald gebied. In dit verband wordt 
opgemerkt dat er inderdaad een significant verschil in het marktaandeel van de 
slager tussen de 3 grote steden en de woonplaatsen met minder dan 80.000 inwoners 
bestaat. Ten opzichte van de landelijke gebieden is dit verschil echter niet aan-
toonbaar . 
De slager is het favoriete aankoopkanaal in de landelijke gebieden en in de 
grote steden. Vooral in de plaatsen met minder dan 80.000 inwoners moet de slager 
met een lager marktaandeel genoegen nemen. In plaatsen met minder dan 30.000 in-
woners is het marktaandeel zelfs gemiddeld maar 42%. 
3.2.8 Koelkast 
De in tabel 3.8 gepresenteerde resultaten van een analyse naar het al of 
niet bezitten van een koelkast kunnen verder onbesproken blijven. Door de hoge 
verspreidingsgraad van dit apparaat levert dit geen zinvolle indeling. 
Tabel 3.8 Resultaten variantie-analyse variabele koelkast 
Afhankelijke F Indeling onafhankelijke variabele koelkast 
variabele 1) 810 5% 1% 
geen wel Totaal 
n= (16) (796) (812) 
QTOT 2,81 11,53 15,76 15,67 
FLTOT 3,63 132,18 192,86 191,67 
PRTOT 0,01 12,57 12,48 12,48 
PCTVARK 0,30 38,15 35,24 35,29 
PCTRUND 4,36 x 31,70 21,27 21,47 
PCTPAN 3,41 6,84 12,64 12,52 
PCTGHAKT 2,91 13,64 20,93 20,79 
PCTSLAGR 2,26 63,18 47,71 40,02 
1) Zie tabel 3.1. 
1) Deze cijfers zeggen daarmee niets over de marktperformance van de (indivi-
duele) slager. Daarvoor zou ook het aantal vestigingspunten bekeken moeten 
worden. 
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Tabel 3.10 Resultaten variantie-analyse variabele gezondheidsbewustheid (BWGEZ) 
_ -
Afhankelijke F Indeling onafhankelijke variabele BWGEZ 













































































1) Zie tabel 3.1, 
































































































1) Zie tabel 3.1. 
Tabel 3.12 Resultaten variantie-analyse variabele bewustheid ten opzichte van 
koken (BWKOKEN) 
77 3 '. TT T 
Afhankelijke F Indeling onafhankelijke variabele BWKOKEN 
variabele 1) 808 5% 1% 
1 2 3 4 Totaal 
niet minder wel zeer 
trad. trad. trad. trad. 
n= (208) (201) (151) (252) (812) 
QTOT 0,21 15,65 16,01 15,16 15,73 15,67 
FLTOT 0,52 198,28 195,30 189,46 184,63 191,67 
PRTOT 1,78 12,86 12,37 12,63 12,17 12,48 
PCTVARK 2,98 x 33,24 35,82 32,74 38,10 35,29 
PCTRUND 2,43 22,61 20,28 24,56 19,63 21,47 
PCTPAN 1,11 13,49 12,93 11,22 12,18 12,52 
PCTGHAKT 0,45 20,39 21,91 19,95 20,72 20,79 
PCTSLAGR 0,35 47,64 45,94 48,21 49,87 48,02 
1) Zie tabel 3.1. 
40 
3.2.9 Diepvries 
De indeling op grond van het al of niet bezitten van een diepvries (tabel 
3.9) levert statistisch significante verschillen voor de aankoopaspecten. Ondanks 
dat alle huishoudens die in deze periode vleespakketten hebben aangekocht niet in 
het onderzoek zijn betrokken (waardoor de categorie diepvriesbezitters wordt 
vertekend door huishoudingen die voornamelijk uit de in de vorige periode gevulde 
diepvries consumeren en incidenteel wat bijkopen), ligt het aankoopniveau bij 
diepvriesbezitters hoger dan bij niet-bezitters; de betaalde prijzen liggen 
daarentegen lager, zonder dat de samenstelling van het gekochte assortiment grote 
verschillen lijkt te vertonen. 


































































Achtergrond van het verschil in aangekochte hoeveelheden kan opnieuw de ge-
zinsgrootte zijn omdat vermoedelijk vooral de grotere gezinnen over een diep-
vries beschikken. 
Uit de verschillen in aankoopkanaal blijkt dat vooral de diepvriesbezitters 
de weg naar het levensmiddelenbedrij f hebben gevonden. 
3.2.10 Attituden 
De analyses naar de attituden ten opzichte van gezondheid, gewicht en koken 
leverden nauwelijks statistisch significante verschillen op over de onderscheiden 
klasse-indelingen 1) tabellen 3.10 t/m 3.12). Alleen het aandeel varkensvlees in 
het gekochte pakket verschilt statistisch significant naar de mate van traditio-
naliteit van koken. Nader onderzoek toont aan dat zeer traditioneel kokende huis-
vrouwen relatief meer varkensvlees kopen. Het verschil met de minder traditioneel 
kokende vrouwen (klasse 3) is overigens niet statistisch significant. Opmerkelijk 
is dat de traditioneel kokende huisvrouw (klasse 3) relatief meer rundvlees 
koopt dan de minder traditioneel (2) én de zeer traditioneel (4) kokende huis-
vrouw. De pakketsamenstelling werkt door in het statistisch significante verschil 
in de betaalde prijzen tussen niet en zeer traditioneel kokende huisvrouwen: de 
niet traditioneel kokende huisvrouw betaalt meer voor een kg vlees dan de zeer 
traditioneel kokende huisvrouw. De wijze waarop zich dit in de pakketsamenstellin-
gen manifesteert is echter niet duidelijk te traceren. 
In één uitzonderlijk geval is een statistisch significant verschil waarneem-
baar bij de variabele gezondheidsbewustzijn (BWGEZ), nl. in het geval dat de 
huisvrouw een streng dieet voert, koopt zij meer bij de slager dan alle andere 
huisvrouwen (tabel 3.10) Dit geldt echter niet bij de huishoudingen die het ge-
wicht opgeven als oorzaak voor het zich houden aan een dieet (tabel 3.11). 
1) Bovendien zijn enkele wel significante verschillen niet goed interpreteer-
baar. Daaruit moet de conclusie worden getrokken dat de bruikbaarheid van 
deze attituden voor dit onderzoek gering is. Mogelijk speelt hier de scha-
ling van de attituden op basis van drie vragen een rol. 
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Tabel 3.13 Resultaten variantie-analyse variabele winkelbewustheid (BWWNKL) 
Afhankelijke 
variabele 1) 803 5% 1% 
Indeling onafhankelijke variabele BWWNKL 
1 2 3 4 
zeer wel minder niet 
n= (29) (94) (253) (436) 









































3 1 , 7 6 
2 4 , 1 0 
11 ,85 
21 ,64 

















Tabel 3.14 Resultaten variantie-analyse variabele prijsbewustheid (BWPRIJS) 
Afhankelijke 
variabele 1) 803 5% 1% 
1 
Indeling onafhankelijke variabele BWPRIJS 
Totaal 
(812) 
2 3 4 
zeer wel minder niet 

























































Zie tabel 3.1. 
Tabel 3.15 Resultaten variantie-analyse variabele buitenhuiswerken van de huis-
vrouw (WERKHV) 
2 7 7 
Afhankelijke F Indeling onafhankelijke variabele WERKHV 
variabele 1) 809 5% 1% 
1 2 3 Totaal 
full- part- in het 
time time gezin 
n= (42) (128) (642) (812) 
QTOT 7,79 x x 9,81 16,23 15,95 15,67 
FLTOT 4,52 x 137,42 185,47 196,45 191,67 
PRTOT 9,54 x x 14,22 11,69 12,52 12,48 
PCTVARK 1,19 33,48 37,81 34,10 35,29 
PCTRUND 4,83 x x 19,98 16,66 22,53 21,47 
PCTPAN 0,18 11,79 13,01 12,47 12,52 
PCTGHAKT 0,81 22,90 19,35 20,94 20,79 
PCTSLAGR 0,26 49,08 45,65 48,42 48,02 
1) Zie tabel 3.1. 
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Opmerkelijk genoeg kopen de huisvrouwen die om gewichtsredenen een streng 
dieet voeren relatief meer varkensvlees dan alle andere klassen van huisvrouwen. 
Andere statistische significante verschillen doen zich bij deze attitude niet 
voor. 
Ook bij tabel 3.12, de instelling ten aanzien van koken, is nader onder-
zocht of zich geen verschillen voordoen tussen de groepen ten opzichte van el-
kaar in plaats van ten opzichte van het gemiddelde. Verschillen tussen de groe-
pen 1 en 2 blijken niet significant te zijn. Ook een variantie-analyse tussen 
groep 2 enerzijds en de andere huisvrouwen leverde geen nieuwe inzichten op. 
Belangrijke verschillen zijn er wel wanneer de huishoudingen worden inge-
deeld naar de winkelgebondenheid van de huisvrouw. Het overgrote deel (85%) van 
de huisvrouwen geeft te kennen zich in het algemeen minder of niet aan een leve-
rancier gebonden te voelen. Deze huisvrouwen kopen minder bij de slager en meer 
bij het levensmiddelenbedrijf dan hun collega's met meer winkelbinding. De niet-
winkelgebonden huisvrouwen kopen een geringer percentage rundvlees dan de in meer 
of mindere mate winkelgebonden huisvrouwen. Dit uit zich ook in de door niet-win-
kelgebonden huisvrouwen betaalde prijzen, die iets lager zijn dan die van de in 
meer of mindere mate winkelgebonden huisvrouwen. Opvallend is dat de klasse 3 
relatief aanmerkelijk minder varkensvlees aankoopt dan de klassen 2 en A. De 
wel winkelgebonden huisvrouwen kopen statistisch significant relatief minder 
gehakt dan hun tamelijk gebonden collega's. De samenstelling van het pakket en 
het winkelkanaal zorgen ervoor dat de groep winkelgebonden huisvrouwen een hoger 
geldbedrag aan vlees besteden dan de minder of niet-gebonden huisvrouwen. Helaas 
was er bij het uitvoeren van dit onderzoek geen mogelijk terug te grijpen op de 
score van de huishoudingen op de stelling "Ik hecht veel waarde aan het oordeel 
van mijn leverancier". Vermoedelijk is de score op deze stelling - die onderdeel 
uitmaakt van de attitudemening met betrekking tot winkelgebondenheid — vooral 
positief voor de slagersklanten. 
De prijsbewustheid van de huisvrouw in niet van invloed op de kanaalkeuze 
(tabel 3.14). Nog verrassender is dat de niet-prijsbewuste huisvrouwen statis-
tisch significant minder vlees kopen dan de prijsbewuste huisvrouwen. De niet-
prijsbewuste huisvrouwen betalen meer voor hun vlees, hetgeen kan worden veroor-
zaakt door het relatief hoge percentage rundvlees in het totale pakket 1). Op-
vallend is verder het geringe aandeel rundvlees in het pakket van de minder 
prijsbewuste huisvrouw t.o.v. haar niet-prijsbewuste collega. 
3.2.11 Werken van de huisvrouw 
Tabel 3.15 geeft tot slot de resultaten van een indeling van de huishoudin-
gen naar de mate waarin de huisvrouw buiten de eigen huishouding werkt. Hieruit 
kan worden geconcludeerd dat de fulltime werkende huisvrouw minder maar duurder 
vlees koopt en uiteindelijk minder besteedt aan vlees dan de andere huisvrouwen. 
Dit kan zowel samen hangen met de gezinsgrootte als met het beschikbare inkomen. 
Daarnaast kan ook de beschikbare tijd (en de waardering daarvan) voor het zoek-
proces in de koopbeslissing van invloed zijn. De prijzen verschillen significant 
over alle 3 de groepen. De kanaalkeuze vertoont geen statistisch significante 
verschillen naar de mate waarin de huisvrouw werkt. De hypothese dat de werkende 
vrouw wellicht meer panklare Produkten zou kopen wordt door de cijfers niet be-
vestigd. 
3.3 Regressie-analyse 
De resultaten van de hiervoor besproken variantie-analyse geven aan of ge-
constateerde verschillen tussen groepen van huishoudingen statistisch significant 
zijn. Daarnaast suggereren ze samenhang tussen de socio-economische variabelen 
1) Doordat een inkomensvariabele ontbreekt, is het niet mogelijk om na te gaan 
of een eventueel constant budget ervoor zorgt dat zij die minder betalen 
voor hun vlees, meer kunnen kopen. 
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en aspecten van de vleesconsumptie. Of deze veronderstelde samenhang terecht 
is, is echter een vraag die door toepassing van variantie-analyse niet wordt 
beantwoord. 
Het kan immers zeer wel mogelijk zijn dat niet de betrokken socio-econo-
mische variabele de samenhang veroorzaakt maar een met betrokken variërend ander 
kenmerk. Een goed voorbeeld daarvan is het bezit van een diepvries. Uit de va-
riantie-anlyse bleek dat diepvriesbezitters meer vlees per gezin kopen. De ach-
tergrond van deze samenhang is echter dat juist de grotere gezinnen in het bezit 
van een diepvries zijn, zodat niet is vastgesteld dat het bezitten van een diep-
vries bij gelijke gezinsgrootte tot meer aankopen leidt. Deze samenhang is terug 
te vinden in de in tabel 3.16 weergegeven correlatiematrix. De getallen geven de 
mate van samenhang (R) tussen de socio-economische variabelen weer. Een minteken 
duidt op een negatieve samehang. Hier wordt in de regressie-analyse op terug-
gekomen. 
3.3.1 Methode 
Heel summier zal regressie—analyse worden besproken. Verder wordt verwezen 
naar de uitgebreide literatuur op dit gebied. Regressie-analyse wordt toegepast 
om een oorzakelijk verband te kwantificeren. Het is dus noodzakelijk de variabe-
len in te delen in te verklaren (afhankelijke) variabelen en verklarende (onaf-
hankelijke) variabelen. Een regressielijn geeft het verband weer tussen de te 
verklaren variabele en de als verklaringsfactor dienende variabele middels een 
regressie-coëfficiënt. Deze regressie-coëfficiënt geeft aan wat de partiële ver-
andering van de te verklaren variabele is, wanneer alleen de betreffende verkla-
rende variabele verandert. 
Wiskundig kan een regressielijn als volgt worden weergegeven: 
y = a x + c + d , 
In deze vergelijking is y de te verklaren variabele en x de verklarende variabe-
le, a is de regressie-coëfficiënt, c is een constante. De storingsterm d is een 
maat voor de verschillen tussen de werkelijke (y) en de geschatte waarde 
(a x + c). In de regressierekening wordt een zo goed mogelijk lineair verband 
vastgesteld door de som van de gekwadrateerde storingstermen te minimeren. 
Grafisch kunnen de werkelijke en de geschatte waarden worden weergegeven 
(fig. 3.1). De geschatte waarden liggen op de regressielijn. De verschillen 
tussen de werkelijke en geschatte waarden worden gevormd door de pijltjes. Het 
minimeren van de gekwadrateerde storingsfactoren houdt in dat deze verschillen 
zo klein mogelijk zijn. 
Figuur 3.1 Werkelijke en geschatte waarden 
De correlatiecoefficiënten (R) geeft de mate van samenhang aan tussen een 
reeks van waarnemingen voor y en x. De waarden die de correlatiecoëfficiënt kan 
aannemen ligt tussen -1 en +1. In het geval dat de waarde 1 wordt aangenomen is 
er een volledig verband; alle waarnemingen liggen op een (in dit geval) rechte 
lijn. Een negatieve correlatiecoëfficiënt houdt in dat bij toenemende y de waarde 
voor x zal dalen. „ 
De betrouwbaarheid van de relatie kan worden weergegeven met R . Stel 
R = 0,8 dan is R = 0,64. Dit wil zeggen dat 64% van de variantie in y wordt ver-













































































































o — so en • * i f l N • * « — r» 
O N O l S C O m C M - O N -
O C O O O O O O O O O O 
_.' ' I* l ' l" ' I* 
0 - t f v o o r ^ . v O v o — • c ^ r - . c N c N 
O f n O N " > t i n ' - < t O O t N i O 
o o o o o o o o o o — —• 
— I I I 
o c o C T i r - ~ r ~ - o o r - s c o c o — o eo en 
O l f l N O - N M O v D M ^ - m 
o o o o o o o o o o o o o 
—* ' i" i* r ' i r i* r 
O C T v O O O v O C N C O C O — CNOOCNCN — 
O i ^ o m o — - t f i n o > o — o CM co 
O O ~- CM CM — — O CN O O O O O 
— I I ) I 
O m i O O d i f i M ' H Û O C l M f H O - f 
O C M C M i n < 7 i O O v ß « d - C ^ O O C N C M « d - C O — 
O C O O C M O O O O O O O O O — • * 
-' ' ' ' \' r r * i" * f * " r 
o c N - d - v o m r o m m v o c M c o c o — - * o o o o 
O ^ C O O ( J i - - 0 < t S O - N i f H O - * 
o o o — o o o o o o o o o o o o 
I I 
o * c o c o c o i n c o N r N a i o - i o * O M f l O 
O O O C l v Û " - l A N ^ ' r - C N C O C O C N N M r N 
O — O O O O O O O O — ' O O O O O O 
- I I 1 i I I I 
o < r f O < f - - j - o m c n N i o - w N i v v o N c o 0 - * 0 - M | s o \ O O N r - i n c O | v ^ - M I s C f i 
O O — C N ^ - O — o o o ~ o o — O — in O 
i I i l 
o — v o c o r ^ o i n r ^ o o i n i — i n r ^ e y i c M ^ r m r ^ i n 
o o v c m » i c n s o i o c O " c n o o i o o i , i « N 
0 " O O l < l C O O O N « — ' ^ O C N O O O O O 
i i i I 
~ CM 00 <f IA sD N o o c n o — N c n s r i n v o - ï i n i / i 
t>-> j 3 « 
O Pu O O 
N Z O Pi . . 
o 3 co pq o 
co co 
< ; PÜ <—v £-. 
M > N S 
. _J pu W w 
W fd O p 












































00 60 Ai 












1—1 •!—) •!—) » I T t - l 
<i-) CO >i-< N N N 
u 
Ai > 




CU O - H CU CU CU 







 r S CU 
o o 
• O H £ 
cd ÖO 






C 4-1 (3 CU M O 
U l T f ' H O 
f n n h • 
CO O CU 60 4J 
o o > o 























































o o m 
o o> m 
o CM o 
— I* r 
O CTi vO CM 
O <J\ — — 
O CN CN O 
— I I 
O r» CO CN CN 
O VO CM vO O 









O ^* «d- CX3 co m 
o m —• CM o o> 
o o o o — o 
— I 
O —• - * v f vO vO CO 
O — t^ - * vD CO CM 
O O O O O O — 
— I ! I I 
o m o ^ £ ) ~ o o - t f 
o c o c o n i n o o i o 
o o o o o o o o 
—* r r \ ' \ ' \ 
o ^ - o o C T > m i n — o o m 
0 - * < f v O C M ~ C O — O 
O O O O O O O O O 
— I i I 
O M v O « - v D * D O \ < f n 
O C O O - C M C M i — C M t — O — 
O O O r - O O O O O O 
r-' i ' (* i ' i* i j " " i 
o ^ - c M c o - * m v D - * m m 
SS 
w q 








e e • r-j • ! - ) 












i - i 
CU 
Ai 


























































































H H O O" 
CO - H 
eu eu 
•H 43 
4-1 i- l 
es eu 
u eu 


















Tabel 3.17 Verklaring van de gekochte hoeveelheid (QTOT) 
verklarende 
variabelen 
Alleen de so- De socio-econo-
cio-economische mische varia-
variabelen beien en de pak-
ket samenstel ling 
regressie t- regressie t-



















heid code 1 (zeer) 
Dummy Prijsbewust-
heid code 2 (wel) 
Dummy Prijsbewust-
heid code 3 (minder) 
Dummy District 1 
(3 grootste agglo-
meraties 
Dummy District 2 
(overig Randstad) 
Dummy District 3 
(Noord-Nederland) 










Aandeel via het 
levensmiddelen-













0 , 0 8 
7 , 1 0 
6 ,14 
- 5 , 8 5 





- 2 , 6 8 
- 0 , 8 0 
- 0 ,77 
• 1 6 , 4 7 
1 , 3 5 
2 , 3 4 
• 1 1 , 3 3 
• 4 , 2 9 
2 , 9 4 
2 , 7 8 
1 ,77 
• 0 , 9 3 
• 1 , 5 0 
• 0 , 4 9 
• 0 , 4 3 
0 , 2 2 
0 , 1 8 
0 , 1 7 
0 , 1 1 
6 , 9 7 
7 , 2 2 
6 , 8 4 
6 , 1 6 
3 , 7 2 
2 , 6 2 
2 , 7 0 
1 ,44 
1 , 0 3 
1 , 8 9 
0 , 5 6 
0 , 4 2 
1 0 , 8 5 
8 , 6 5 
5 , 9 9 
4 , 8 2 
- 1 4 , 6 7 - 6 , 1 2 
1 , 3 2 7 , 1 6 
2 , 3 4 
- 1 1 , 1 6 
- 4 , 3 0 
3 , 0 8 
3 , 0 1 
2 , 0 3 
- 1 , 0 3 
• 1 , 6 6 
• 0 , 3 1 
• 0 , 5 0 
0 , 2 1 
0 , 1 7 
0 , 1 7 
0 , 1 0 
6 , 9 0 
- 6 , 1 2 
- 3 , 7 6 
2 , 7 7 
2 , 9 5 
1 , 6 6 
- 1 , 1 5 
- 2 , 1 1 
- 0 , 3 5 
- 0 , 4 8 
1 0 , 6 5 
8 , 1 2 
5 , 9 4 
4 , 5 1 
R 0,24 0,35 
0,03 - 3,71 
0,36 
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vervat in de storingsterm d. In de regressieschattingen voor de aankoopaspecten 
van de huishoudingen wordt per regressievergelijking bepaald welke verklarende 
variabele voldoende statistisch significant zijn om te worden opgenomen. De voor-
af gespecifeerde bestrouwbaarheid dat de regressiecoëfficiënt van nul afwijkt, 
werd gesteld op 95%. Een maat voor de betrouwbaarheid van een variabele is de t-
waarde. De t-waarde die correspondeert met 95% betrouwbaarheid is 1 ,96. Bij het 
opstellen van de regressievergelijkingen is uitgegaan van enerzijds de gevonden 
samenhangen uit de variantie-analyse en anderzijds theoretisch beredeneerbare 
verbanden tussen de aankoopaspecten en de huishoudmerken. Deze verbanden worden 
in de correlatiematrix gekwantificeerd. Tabel 3.16 toont een correlatiematrix 
met daarin de te verklaren variabele (QTOT) en een aantal verklarende variabe-
len 1). Tevens zijn in de correlatiematrix de correlaties afleesbaar tussen de 
verklarende variabelen onderling. Indien er sprake is van een grote intercorre-
latie tussen twee verklarende variabelen wordt de interpretatie van de regres-
sie-coëfficiënten bemoeilijkt omdat niet kan worden aangegeven welke invloed 
aan de afzonderlijke verklarende variabelen is toegekend. In het vervolg zal 
bij de regressievergelijking worden vermeld of er sprake is van intercorrela-
tie. Er is geen heteroscedasticiteit verondersteld: alle waarnemingen worden in 
dezelfde mate meegewogen. Het gebruik van dummy-variabelen alsmede de interpre-
tatie van regressievergelijkingen zal worden toegelicht aan de hand van de in 
paragraaf 3.2.2 gepresenteerde resultaten. Alleen die verklarende variabele 
zijn in de regressievergelijking opgenomen die aan de betrouwbaarheidsmaat vol-
doen. Hierbij is gebruik gemaakt van een zoekprocedure waarbij telkens een va-
riabele extra in de regressievergelijking wordt opgenomen 2). Determinatie-
coëfficiënten hebben betrekking op de voor het aantal vrijheidsgraden gecorri-
geerde coëfficiënten (R ). 
3.3.2 Gekochte hoeveelheid 
Tabel 3.17 geeft de resultaten weer van een drietal geselecteerde regres-
sievergelijkingen met de gekochte hoeveelheid als te verklaren variabele. In de 
eerste vergelijking zijn alleen socio-economische variabelen (waaronder ook de-
mografische variabelen en attituden worden verstaan) als verklarende variabele 
opgenomen. Daarbij is rekening gehouden met de uit de variantie-analyse verkre-
gen informatie. Daar bleek bijvoorbeeld dat oudere gezinnen zonder kinderen en 
alleenstaanden (klasse 9 en 10 van de gezinscyclus) minder vlees kopen dan ver-
wacht wanneer er een rechtlijnig verband wordt verondersteld zoals in regressie-
analyse (zie Fig. 3.2). Dit probleem kan worden ondervangen door dummy's op te 
nemen voor klasse 9 en klasse 10. Op soortgelijke wijze zijn in de regressie-
analyses ook voor andere verklarende variabelen dummy's ingevoerd. De eerste 
kolom van tabel 3.17 laat de geselecteerde vergelijking van QTOT zien. Deze 
vergelijking toont de veronderstelde samenhangen uit de variantie-anlyse die 
met behulp van de regressie-analyse statistisch verklaarbaar zijn. 
Verband tussen totaal aangekochte hoeveelheid (QTOT) en gezins-
cyclus (GZCYCL) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 1 0 GZCYCL 
1) Hier is gezinscyclus als een continue variabele verondersteld. Bij het 
opstellen van de regressie-analyses is de variabele gezinscyclus echter 
ook als dummyvariabele gebruikt (zie 3.3.2). 
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Per huishouding is in de onderzochte periode in de onderzochte groep gemid-
deld 15,67 kg vlees gekocht. Die gemiddelde huishouding bestaat uit 3,12 perso-
nen. Uit de regressievergelijking mag worden afgelezen dat ieder persoon in deze 
periode extra circa twee en een kwart kg meer vleesaankopen veroorzaakt. Deze 
conclusie moet in relatie met de andere gespecificeerde variabelen worden gezien. 
Het is bijvoorbeeld niet aannemelijk dat de gezinscyclusklasse gelijk blijft als 
het gezin met vijf personen wordt uitgebreid. Tabel 3.18 laat zien wat de effec-
ten zijn van de variabelen gezinscyclus, grootte huishouding en district op de 
gekochte hoeveelheid. 
Een moeilijk interpreteerbare invloed is die van de dummy's voor de prijs-
bewustheid van de huisvrouw. De zeer prijsbewuste (code 1) en de prijsbewuste 
huisvrouw (code 2) kopen resp. 2,8 en 2,6 kg meer vlees dan de niet-prijsbewuste 
huishouders. Evenzeer lastig interpreteerbaar is de invloed van de districten. 
Uit de vergelijking blijkt dat in district 2 (de randstad excl. de agglomeraties 
van de 3 grote steden) 2,2 kg minder vlees wordt aangekocht dan in Zuid-Nederland 
(het niet-gespecificeerde district). De dummy's voor de andere districten zijn 
niet statistisch significant zodat aan de geschatte regressiecoëfficiënten ervan 
geen betekenis mag worden toegekend. Ze zijn echter opgenomen om de dummy voor 
district 2 te kunnen interpreteren. Uit de variantie-analyse was dit verschil 
nog niet naar voren gekomen. Overigens daalt dit verschil tot anderhalve kg 
(per 12 weken) als ook de pakketsamenstelling in beschouwing wordt genomen. 
Voordat deze vergelijking besproken wordt, dienen echter eerst enkele opmerkin-
gen te worden gemaakt over de bereikte verklaringsgraad met de geschatte ver-
gelijking. 
De gekozen regressievergelijking verklaart 22% van de verschillen (varian-
tie) in vleesaankopen tussen de huishoudingen. Dit kan worden afgelezenuit de 
voor het aantal vrijheidsgraden gecorrigeerde determinatiecoëfficiënt (R ) 1). 
Dit percentage kan als bevredigend worden beschouwd. 
Regressieanalyse op basis van cross-section cijfers heeft in de. regel een 
lagere determinatiecoëfficiënt dan longitudinale analyses; ook het gebruik van 
dummy's heeft een negatieve invloed op de waarde van R. Het hier behaalde re-
sultaat ligt weliswaar lager dan de door Callier (1982) geschatte coëfficiënten 
voor België maar Callier beschikte over een aantal door middel van factoranalyse 
voor vlees gemeten attitudes alsmede gegevens over het inkomen. Opvallend daaren-
tegen is dat de invloed van de socio-economische variabelen meer bijdragen aan de 
verklaringen van de vleesaankopen dan bij de aankopen van melk. Meulenberg, van 
Tilburg en Wierenga (1977) berekenden uit vergelijkbaar materiaal gecorrigeerde 
determinatiecoëfficiënten voor melk van 0,07, voor melkprodukten 0,10 en voor 
zuivelprodukten (boter, koffiemelk) van 0,19. Daaruit mag worden afgeleid dat de 
vleesconsumptie meer onder invloed staat van de gebruikte variabelen dan dat bij 
melk en zuivel het geval is. 
Als aan de verklarende variabelen de samenstelling van het pakket wordt 
toegevoegd, verbetert de verklaringsgraad sterk (32%). Uit de in tabel 3.17 ver-
melde resultaten (tweede vergelijking) blijkt dat alle vier de onderdelen van 
het pakket sterk bijdragen aan dit effect. De geschatte regressiecoëfficiënten 
moeten echter voorzichtig worden geïnterpreteerd omdat de variabelen PCTVARK, 
PCTRUND, PCTPAN en PCTGHAKT onderling gecorreleerd zijn: 
Tabel 3.19 Correlaties tussen de aandeelpercentages van de totaal aangekochte 
hoeveelheid vlees voor verschillende vleessoorten 
PCTVARK PCTRUND PCTPAN PCTGHAKT 
PCTVARK 1,0 
PCTRUND -0,40 1,0 
PCTPAN -0,21 -0,25 1,0 
PCTGHAKT -0,35 -0,27 -0,10 1,0 
1) Deze correctie wordt toegepast omdat het hier om steekproefuitkomsten gaat, 
zie bijvoorbeeld van der Zwan en Verhulp, 1980: p. 689. 
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In het opnemen van deze vier variabelen in de regressievergelijking komt 
de afweging tot uiting, die de huisvrouw tussen de vleessoorten moet maken bij 
de besteding van haar budget. Als zij een vrij constant budget voor vlees heeft 
(hypothese), dan gaat het méér aankopen van de ene soort immers ten koste van 
de andere. Dit verklaart echter niet het feit dat alle vier de regressie-coëffi-
ciënten positief zijn. Misschien zou daaruit kunnen worden geconcludeerd dat er 
blijkbaar huishoudingen zijn die veel vlees kopen waarbij het bovengemiddelde 
steeds aan één produktgroep wordt besteed en deze produktgroep voor de groepen 
van consumenten wisselt. Ook is denkbaar dat er groepen consumenten zijn die 
weinig vlees en tegelijkertijd weinig van die bepaalde produktgroep kopen. Uit 
figuur 3.3 blijkt dat met name het laatste verschijnsel zich voordoet: de groep 
huishoudingen die weinig vlees koopt, bevat een groot aantal huishoudingen die 
slechts binnen één of enkele produktgroepen kopen en in andere produktgroepen 
geen aankopen doen. Dit verschijnsel verdient nader onderzoek omdat niet is uit-
gesloten dat aan deze groep consumenten additioneel kan worden afgezet. 
Figuur 3.3 Samenhang tussen gekochte hoeveelheid en het aandeel rundlvees 
Percentage 
rundvlees 
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11 1 11 1 1 12 
1 2123 211 11 22 1 11 1 1 
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1232 21 12 3 1 1 
1 1 1 11 2 1 
1 1 1 11 1 1 1 
1 1132 11 22 12 
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9. 15 21 27 
Gekochte hoeveelheid 
De regressiecoeffici'ènten van de andere gespecificeerde variabelen (met 
uitzondering van district 2) veranderen niet noemenswaardig. Dit geldt ook als 
de kanaalkeuzevariabele PCTLMB (percentage bestedingen bij het levensmiddelen-
bedrijf) als verklarende variabele wordt opgenomen. PCTLMB blijkt significant, 
dus als meer bij het levensmiddelenbedrij f wordt gekocht, koopt men minder. De 
invloed van deze relatie is: 30% meer (geldomzet) vlees bij het levensmiddelen-
bedrijf kopen, betekent één kg minder vlees in totale aankopen. Hierbij moet nog 
worden opgemerkt dat de verdeling van de huishoudingen naar aankoopkanaal twee-
toppig is. Er wordt in een bepaald kanaal veel of weinig gekocht; de groep die 
in beide kanalen ongeveer evenveel koopt, is klein. 
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3.3.3 Betaalde prijs per kg 
Tabel 3.20 geeft drie regressievergelijkingen met de betaalde prijs als te 
verklaren variabele. De socio-economische, demografische en houdingsvariabelen 
zijn ook hier geselecteerd op basis van enerzijds algemene interpreteerbaarheid 
en anderzijds de variantie—analyse. 
Volgens de eerste vergelijking betalen oudere alleenstanden (GZCYC10) en 
gezinnen zonder kinderen jonger dan 18 jaar (GZCYC9) bijna ƒ 1,30 meer voor een 
kg vlees dan de andere huishoudingen. Hiervoor kunnen twee redenen zijn, namelijk 
het besteedbare inkomen en/of de pakketsamenstelling van deze groep, (zie hier-
na) . 
In de hogere sociale klassen (A en B-plus) wordt meer voor het vlees betaald 
dan in de lagere klassen, in deze periode respectievelijk f 1,20 en ƒ 0,70. 
Ten opzichte van het Noorden en het Oosten van het land betalen de huis-
vrouwen elders in Nederland meer voor het vlees. Voor de drie grote steden met 
hun agglomeraties geldt een prijsverschil ten opzichte van Noord— en Oost-Neder-
land van ƒ 1,65, voor de rest van Holland en Utrecht is dit prijsverschil ƒ 1,05 
en voor Zuid-Nederland ƒ 0,10. 
De huishoudens met een diepvriezer kopen het vlees voor een aanmerkelijk 
lagere prijs (ƒ 1,05). 
De prijsbewuste huisvrouwen betalen minder voor het vlees dan de niet 
prijsbewuste huisvrouwen. Voor respectievelijk de zeer prijsbewuste (code 1) en 
de wel prijsbewuste (code 2) huisvrouwen zijn deze verschillen ƒ 2,05 en ƒ 1,40 
ten opzichte van de niet prijsbewuste huisvrouwen. Het effect van de minder 
prijsbewuste huisvrouwen is statistisch niet aantoonbaar. 
De huisvrouwen die voor hele dagen buitenshuis werken kopen ƒ 1,40 duurder 
dan de huisvrouwen die niet buitenshuis werken. Het prijsverschil tussen huis-
vrouwen die voor halve dagen werken en de niet buitenshuis werkende huisvrouwen 
is statistisch niet aantoonbaar. 
Hoewel de variantie-analyse suggereerde dat grotere huishoudingen minder 
voor het vlees betalen blijkt dit effect in de regressie-analyse niet aantoonbaar. 
De oorzaak daarvoor is het apart opnemen van de kleine oudere gezinnen (klasse 9 
en 10 van de gezinscyclus) in de prijsvergelijking. Er is wel een relatie tussen 
de grootte van het gezin en het bezit van een diepvriezer waardoor de huisvrouw 
een middel heeft gevonden om voor het grotere gezin goedkoper vlees te verkrij-
gen. 
In de eerste vergelijking wordt 16% van de variantie van de betaalde prijs 
verklaard. Daarbij moet worden aangetekend dat de verklarende variabelen allen 
dummy's zijn waardoor er strikt genomen geen relatie wordt geschat, maar een 
verklaring voor de constante (het niveau) wordt gevonden. De resultaten veran-
deren niet als ook de totale gekochte hoeveelheid aan de verklarende variabele 
wordt toegevoegd. Oorzaak hiervoor is het bezit van een diepvriezer. Daarentegen 
verdubbelt de verklaringsgraad (R ) als ook de samenstelling van het pakket in 
de beschouwing wordt betrokken (tabel 3.20; tweede vergelijking). Het grootste 
effect gaat uit van het aandeel rundvlees in het pakket. Stijgt b.v. het percen-
tage rundvlees met 10% ten koste van panklare Produkten, dan zal de prijs per kg 
stijgen met ƒ 0,30 (10 x 0,06 - 10 x 0,03). De significant verklarende variabelen 
uit de regressievergelijking met alleen de socio-economische, demografische en 
houdingsvariabelen komen nu ook weer in de prijsvergelijking terug. Omdat de 
constante factor is veranderd kunnen de coëfficiënten van de verklarende varia-
belen tussen de vergelijkingen in tabel 3.20 niet zonder meer met elkaar worden 
vergeleken. Omdat echter zowel de constante als de regressiecoëfficiënten klei-
ner zijn in de 2e en 3e vergelijking, mag wel worden gesteld dat invloed van de 
socio-economische variabelen daalt bij opname van de pakketsamenstelling en de 
kanaalkeuze. 
Uit de derde vergelijking kan vervolgens worden afgeleid dat de betaalde 
prijs eveneens wordt verklaard door het handelskanaal. Koopt men al het vlees 
bij de slager dan betaalt de huisvrouw ca. ƒ 2,- per kg meer voor het vlees. 
Ook nu verschijnen dezelfde verklarende variabelen weer in de prijsvergelij-
king. De coëfficiënt van de dummy voor het bezit van een diepvriezer is iets 
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Tabel 3.20 Verklaring van de betaalde prijs (PRTOT) 
Door: Alleen de so- De socio-econo-
cio-economische mische varia-










Dummy Gezinscyclus fase 10 
(oudere alleenstaande) 
Dummy Gezinscyclus fase 9 
("leeg gezin") 
Dummy District 1 
(3 grootste agglomeraties) 
Dummy District 2 
(overig west) 





klasse B boven 
Dummy Prijsbewust-
heid code 1 (zeer) 
Dummy Prijsbewust-
heid code 2 (wel) 
Dummy Prijsbewust-
heid code 3 (minder) 
Dummy werkende huis-
vrouw code 3 (volledig) 
Dummy werkende huis-
































































































































gedaald. Dit kan zijn veroorzaakt doordat huisvrouwen die relatief veel bij de 
slager kopen in mindere mate in het bezit van een diepvriezer zijn. Het verschil 
tussen de coëfficiënten van klasse 9 en 10 van gezinscyclus is iets verkleind. 
Dit wordt veroorzaakt doordat alleenstaande ouderen relatief meer bij de slager 
kopen dan oudere gezinnen zonder kinderen. 
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3.3.4 Bestede bedragen 
Bestede bedragen zijn het resultaat van gekochte hoeveelheden en betaalde 
prijzen. Wordt een verklaring voor de verschillen tussen de huishoudingen gezocht 
voor wat betreft hun vleesbestedingen dan mag niet worden verwacht dat de verkla-
rende factoren een optelsom zijn van de verklarende factoren voor de gekochte 
hoeveelheden en betaalde prijzen omdat de vermenigvuldigde effecten elkaar kunnen 
versterken of verzwakken. 
Het blijkt (tabel 3.21, eerste vergelijking) dat de huishoudens uit de laag-
ste sociale klasse evenveel aan vlees besteden als de hoogste sociale klasse, en 
beide meer dan de tussenliggende klassen. Voor de laagste sociale klasse wordt 
dit voornamelijk veroorzaakt door een hoeveelheidseffect, dat niet door een te-
gengesteld prijseffect wordt gecompenseerd (zie tabel 3.4). 
Opvallend is het effect van district 1 (de drie grote steden met hun agglo-
meraties), ten opzichte van district 5, (het zuiden). Alhoewel men in district 1 
gemiddeld minder (niet statistisch aantoonbaar) besteedt dan in district 5 (zie 
tabel 3.6) blijkt uit de geschatte regressievergelijking het tegendeel. Dit kan 
Tabel 3.21 Verklaring van de totale vleesbestedingen (FLTOT) 
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fase 9 ("leeg gezin") 
Dummy gezinscyclus 
fase 10 (oudere 
alleenstaande) 
Grootte van de huis-
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I) Gedetineerd als dummy; 
1 = code 1,2 (zeer, wel), 
0 = code 3,4 (minder, niet). 
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worden verklaard uit het effect van de overige variabelen in de regressieverge-
lijking: gezinscyclus, grootte van de huishouding, sociale klasse. Zo is de 
grootte van de huishouding in district 1 duidelijk lager dan in district 5 (2,63 
t.o.v. 3,29). De besteding per gezin ligt in district 1 dus wel 17 gulden lager 
dan in district 5, maar per "standaardgezin" van 3,12 personen liggen de beste-
dingen er circa 30 gulden hoger. 
Een verbetering van het schattingsresultaat wordt bereikt door ook de pak-
ketsamenstelling mee te nemen: de verklaringsgraad stijgt met 10%. Opmerkelijk is 
nu dat de dummy's voor district 1 en de sociale klassen niet meer statistisch 
significant zijn. Mogelijk is door de kleine gezinsgrootte het besteedbaar inko-
men per hoofd in district 1 hoger, waardoor duurdere soorten, in gespecialiseer-
de kanalen worden gekocht. Dit is in overeenstemming met de resultaten in de ta-
bellen 3.19 en 3.20. Hiermee wordt aangetoond dat hun bijdrage in de verklaring 
van het totale bestede bedrag (FLTOT) erg gering is, hoewel er wel degelijk ver-
schillen bestaan (zie variantie-analyse)I De uiteindelijke verklaring van de to-
taal bestede bedragen moet dus veeleer worden gezocht in de pakketsamenstelling 
en het handelskanaal. 
3.3.5 Bestedingen bij de slager 
In de tabel 3.22 zijn de resultaten weergegeven van een poging om een ver-
klaring te vinden voor de kanaalkeuze. 
In de praktijk zal de kanaalkeuze door een aantal factoren worden beïnvloed 
waaronder het vertrouwen in de aanwezige winkels, de afstand tot die winkels, het 
weer etc. Over tal van deze factoren zijn in het materiaal geen gegevens aanwe-
zig. Er mag dan ook niet worden verwacht dat de kanaalkeuze goed is te verklaren. 
Uit de berekende determinatiecoëfficiënten blijkt dit inderdaad. 
De eerste vergelijking van tabel 3.22 geeft de resultaten wanneer in de re-
gressie-analyse alleen de relevante socio-economische, demografische en houdings-
variabelen worden opgenomen. De bezitters van een diepvriezer, de bewoners van 
het noorden en de vrijgezellen kopen relatief weinig vlees bij de slager. Op het 
platteland en in de grote steden (groter dan 80.000 inwoners) besteden de gezin-
nen een groter gedeelte van het inkomen bij de slager. Huisvrouwen die om gezond-
heidsredenen vasthouden aan een streng dieet besteden aanmerkelijk meer bij de 
slager (20%). Tevens speelt de winkelgebondenheid (BWWINKL) een rol. Winkelgebon-
den huisvrouwen besteden relatief veel bij de slager. Geen rol in de verklaring 
van de bestedingen bij de slager spelen: prijsbewustheid, het feit of de huis-
vrouw voor halve of hele dagen werkt, de sociale klasse en de gezinscyclus. 
Uit de tweede vergelijking blijkt dat de huisvrouwen die relatief veel rund-
vlees en (in mindere mate) gehakt kopen ook meer bij de slager besteden. Koopt 
men b.v. 5% meer gehakt, 5% meer varkensvlees en in plaats daarvan 10% minder 
rundvlees, dan dalen de bestedingen bij de slager met ca. 2% (5% x 0 + 5% x 0,17 
- 10% x 0,28). 
Het is opvallend dat de invloed van PCTRUND verdwijnt als ook de betaalde 
prijzen en de gekochte hoeveelheid worden opgenomen (tabel 3.23). Blijkbaar ver-
vangt de betaalde prijs het relatief dure rundvlees. De verklaarde variantie 
neemt toe ten opzichte van de regressievergelijking waarin alleen het pakket is 
opgenomen. In het noorden (district 3) wordt 8% minder bij de slager besteed dan 
in de andere districhten als totaliteit. Winkelbewuste huisvrouwen kopen 10% meer 
vlees bij de slager dan niet winkelbewuste huisvrouwen. Ook de leeftijd van de 
huisvrouw speelt een rol. De huisvrouwen met een leeftijd tussen 65 en 75 beste-
den 10% méér bij de slager dan de jongere huisvrouwen. Dit kan worden veroorzaakt 
door het verband tussen deze leeftijdscategorie en het volgen van een streng 
dieet. 
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Tabel 3.23 Verklaring van de relatieve bestedingen aan rundvlees (PCTRUND) 
Door: Alleen de socio-eco-
nomische variabelen 
De socio-economische 
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3.3.6 Aandeel besteed aan rundvlees 
Tot slot is onderzocht of het mogelijk is een verklaring te vinden voor de 
vleeskeuze. Ook hiervan kan worden verwacht dat dit geen eenvoudige zaak is om-
dat de perceptie en preferentie van het aangeboden vlees een erg belangrijke 
rol speelt. Indien men een goed inzicht in dit aspect wenst dan is het nodig 
aanvullende enquêtes te houden naar de wijze waarop de huisvrouw vlees "beleeft" 
en "afweegt". 
Uit tabel 3.23 mag worden afgeleid dat er in ieder geval samenhang is tus-
sen de socio-economische variabelen en de relatieve omvang van de rundvleesaan-
kopen. 
De meeste invloed gaat uit van het stadium van de gezinscyclus. In de laat-
ste twee stadia wordt verhoudingsgewijs meer rundvlees gekocht. Huishoudingen die 
veel via de slager kopen, kopen verhoudingsgewijs meer rundvlees. Dit hangt waai— 
schijnlijk samen met het feit dat rundvlees zich minder gemakkelijk voorverpakt 
laat verkopen dan de andere produktgroepen. Zeer opvallend is het hoge aandeel 
rundvlees in het pakket van de laagste sociale klasse t.o.v. met name de midden 
klassen (+ 7%). In vergelijking met de hoogste sociale klasse koopt de laagste 
klasse 4% meer rundvlees. Huisvrouwen die part-time werken, kopen bijna 4% minder 
rundvlees dan zij die voor hele dagen of juist niet buitenshuis werken. Niet-
prijsbewuste huisvrouwen kopen 5% meer rundvlees. Dummy variabelen voor het 
eerste cq. tweede stadium in de gezinscyclus bleken niet significant te zijn. 
Van de variabele PRTOT mag geen oorzakelijk verband worden verwacht van het 
aandeel rundvlees hoewel er wel samenhang is. De totaal gekochte hoeveelheid 




In het vorige hoofdstuk werd geconstateerd dat het aankoopkanaal dat door 
de huishoudingen wordt geprefereerd mede kan worden verklaard uit de samenstel-
ling van het gekochte pakket en andersom: de pakketsamenstelling kan worden 
verklaard uit het aankopen in een handelskanaal. 
Met name geldt dat voor rundvlees dat meer bij de slager wordt gekocht. Zij 
die veel rundvlees kopen doen dit vooral bij de slager, terwijl het (veel) bij 
de slager kopen in mindere mate inhoudt dat men veel rundvlees koopt. 
Uit het onderzoeksmateriaal blijkt dat er enerzijds huishoudingen zijn die 
vrijwel al hun vlees in één kanaal kopen maar dat er anderzijds ook een groep 
huishoudingen is die in meerdere kanalen koopt. 
Dit laatste verschijnsel wordt wel aangeduid als duplicatie. Door het NIAM 
zijn er over deze duplicatie cijfers gepubliceerd die betrekking hadden op de 
periode van 12 weken eindigend op 10 juli 1982. De conclusie daaruit was dat 
minstens 52% van de kopers dupliceerde tussen slager en levensmiddelenbedrij f. 
Dat wil zeggen dat minstens 79% van de slagersklanten ook wel eens bij het 
levensmiddelenbedrij f vlees kocht. Andersom was dat minstens 65%. Gemiddeld ge-
nomen kochten de slagersklanten meer rundvlees dan de klanten van het levens-
middelenbedrij f (27 tegenover 17%), terwijl de duplicanten hun rundvlees vooral 
bij de slager kochten. 
In dit hoodstuk zal verslag worden gedaan van een nader onderzoek naar dit 
duplicatieverschijnsel. Er zal worden geprobeerd een profielschets te maken 
van groepen kopers, waarbij de kopers worden ingedeeld naar aankoopkanaal. In 
paragraaf 4.2 zullen de kopers in groepen worden ingedeeld. Paragraaf 4.3 wordt 
geprobeerd deze groepen nader te profileren m.b.v. de kenmerken van de kopers. 
4.2 Aankoopgedrag; getypeerd naar aankoopkanaal 
De omvang van het duplicatieverschijnsel is afhankelijk van de gehanteerde 
indeling in kanalen: naar mate meer kanalen worden onderscheiden, zal ook de 
omvang van de duplicatie groter zijn. 
In de hier gepresenteerde analyse zijn drie. kanalen onderscheiden, te weten 
het slagerskanaal, het zelfbedienings/supermarktkanaal en het discountkanaal. De 
splitsing van het levensmiddelenbedrij f naar winkelformule is meegenomen omdat 
dit mogelijk interessante resultaten oplevert: verondersteld is een tegenstel-
ling tussen discount en slager, met de andere levensmiddelenbedrijven in een 
tussenpositie. Strikt genomen houdt dit onderscheid in dat er ook nog een vierde 
kanaal is onderscheiden ni. de vleesaankopen buiten de drie onderscheiden kana-
len. 
De gegevens van de 4827 huishoudingen zijn ingedeeld in 10 groepen. Deze 
groepsindeling is gebaseerd op de volgende typologie van huishoudingen: 
drie groepen die al hun vleesbestedingen (geldsbedragen) doen in uitsluitend 
één van de 3 onderscheiden kanalen; (groepen 1, 2 en 3) 
- drie groepen die weliswaar niet al hun vleesbestedingen in één kanaal ver-
richten, maar toch wel een (sterk) favoriet kanaal hebben; (groepen 4, 5 
en 6) 
drie groepen die dupliceren tussen 2 kanalen zonder dat ze er een favoriet 
kanaal op na houden en in belangrijke mate bij beide kanalen besteden. 
Deze laatste eis houdt verband met het feit dat er ongetwijfeld huishou-
dingen zijn die incidenteel wel eens bij een ander kanaal kopen, maar als 
regel toch een favoriet aankoopkanaal hebben. De intensiteit van de dupli-
catie moet bij deze groepen dus aanzienlijk zijn; (groepen 7, 8 en 9) 
- een restgroep, die de huishoudingen bevat die niet in één van de hiervoor 
gedefinieerde groepen vallen, incl. zij die geen vlees kopen (groep 10). 
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100% slager O 






90 - 100% slager O 
f 5 J 90 - 100% ( z e l f ) b e d i e n i n g / s u p e r m a r k t 
O 90 - 100% discount 
Duplicanten: 
meer dan 25% slager en meer dan 25% (zelf)bediening/superraarkt 
en neer dan 90% (slager + (zelf)bediening/supermarkt) 
meer dan 25% slager en meer dan 25% discount 
en meer dan 90% (slager + discount) 
meer dan 25% (zelf)bediening/supermarkt en meer dan 25% discount 
en meer dan 90% (zelf)bediening/supermarkt + discount) 
restgroep 
1 slager 
(ze If)bediening/supermarkt discount 
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Deze theoretische indeling kan op meerdere wijzen worden geoperationali-
seerd. Op arbitraire wijze is in dit onderzoek uitgegaan van een grens van 90% 
voor het favoriet zijn: als een huishouding meer dan 90% van de bestedingen voor 
vlees in b.v. het slagerskanaal verricht, wordt aangenomen dat de slager zijn 
favoriete winkelkanaal is. Als variant zullen ook enkele cijfers gegeven worden 
op basis van een grens van 75%. Bij de 3 groepen die in belangrijke mate dupli-
ceren (hierna eenvoudigweg aangeduid als "duplicanten") zijn de grensen als 
volgt geoperationaliseerd: Er is opgelegd dat de huishoudingen bij beide kanalen 
minstens 25% van hun vleesaankopen moeten verrichten en dat de 2 kanalen samen 
goed moeten zijn voor meer dan 90% van de vleesbestedingen. 
De aldus opgestelde typologie is weergegeven in figuur 4.1. Deze figuur is 
gebrekkig omdat deze driehoek eigenlijk een piramide is: de aankopen (in geld) 
in de overige (niet-genoemde) kanalen spelen ook een belangrijke rol. Huishou-
dingen in de gearceerde driehoek in het midden van de figuur kunnen dus niet 
alleen duplicanten tussen drie kanalen zijn, maar ook kopers bij (duplicanten 
met) de overige kanalen. 
Numeriek is de figuur uitgewerkt in tabel 4.1. Uit de tabel blijkt dat nog 
geen 20% van de kopers exclusief voor één van de onderscheiden winkelformules 
kiest. Er is echter een groep ter grootte van 25% van de kopers die vrijwel vol-
ledig (meer dan 90% maar niet exclusief) in één van de favoriete kanalen zijn 
vleesbestedingen verricht. In totaal blijkt dus 45% van de huishoudingen sterke 
bindingen te hebben met één van de 3 onderscheiden kanalen slager, discount en 
(zelf)bediening/supermarkt. 
Een interessant verschijnsel doet zich voor bij vergelijking van de omvang 
van de groepen "favoriet" en "exclusief" bij de slager en de zelfbediening/super-
markt. De groepen die exclusief bij deze kanalen kopen zijn ongeveer even groot: 
ca. 8%, maar de groepen die deze kanalen als favoriet kanaal hebben, verschillen 
aanmerkelijk in grootte: bij de zelfbediening/supermarkt is de groep "favorieten" 
ongeveer even groot als de groep "exclusieven". Bij de slager is deze groep 
"favorieten" echter twee keer zo groot als de groep "exclusieve kopers". 
Dit verschijnsel was aanleiding om te onderzoeken wat er gebeurt wanneer de 
grens van 90% die is gehanteerd bij de definiëring van het favoriete kanaal, 
wordt verlaagd tot 75%. De definiëring van de duplicanten is gelijk gehouden aan 
de uitgangssituatie. 
De resultaten hiervan zijn weergegeven in tabel 4.1 onder het hoofd 
"variant". De aandelen van de exclusieve groepen en de duplicanten veranderen 
natuurlijk niet; de wijziging is een verschuiving uit de restgroep naar de groe-
pen van huishoudingen met een favoriet kanaal. 
Wordt nu het slagers- met het zelfbediening/supermarktkanaal vergeleken dan 
is de conclusie dat beide kanalen ongeveer evenveel exclusieve klanten hebben, 
maar dat de slagers meer klanten hebben die meer dan 75% van hun inkopen bij hen 
doen. Bovendien doet deze groep in vergelijking tot de groepen van zelfbediening/ 
supermarktdetailhandel relatief vaker meer dan 90% van zijn bestedingen bij het 
favoriete kanaal. De in paragraaf 4.1 geciteerde constatering dat een groter 
deel van de slagerskopers dan van de kopers bij het levensmiddelenbedrij f dupli-
ceert, behoeft dus enige aanvulling: ondanks deze constatering is de kanaal-
trouw van de slagersklant groter. 
Deze samenhangen kunnen ook grafisch worden weergegeven door de 4827 huis-
houdingen te plaatsen in een plat vlak met op beide assen het aankooppercentage 
in twee verschillende kanalen. Figuur 4.2 illustreert dit voor de slager en het 
levensmiddelenbedrij f. Huishoudingen die al hun vlees in beide kanalen kopen be-
vinden zich op de diagonaal. Huishoudingen op de kruising van de diagonaal en 
één van de assen kopen exclusief in dat kanaal terwijl huishoudingen op de krui-
sing van de assen uitsluitend in de niet genoemde kanalen kopen. 
Ieder getal stelt een aantal waarnemingen voor. Voor situaties met meer dan 
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Figuur 4.2 Huishoudingen ingedeeld naar het percentage aan vleesbestedingen 
dat bij de slager en bij het levensmiddelenbedrij f wordt verricht 
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Figuur 4.3 Huishoudingen ingedeeld naar het percentage aan vleesbestedingen 
dat bij de slager en bij de zelfbediening/supermarkt wordt verricht 
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Uit figuur 4.2 blijkt dat het overgrote deel van de huishoudingen alleen bij 
de slager en het levensmiddelenbedrij f koopt. Kopers die alleen buiten deze ka-
nalen kopen zijn er weinig. Zij die in de overige kanalen kopen zijn meestal du-
plicanten, en wel vaker met het levensmiddelenbedrij f dan met de slager. Dat kan 
er op duiden dat deze groep de kanalen waarin men winkelt eerder als aanvullend 
op elkaar dan als sterk verschillend ziet. Vervangen we op de x-as het percen-
tage dat bij het levensmiddelenbedrij f besteed wordt door het overeenkomstige 
deel bij de (zelf)bediening/supermarkt (figuur 4.3), dan wordt de diagonaal min-
der zwaar bezet: alle huishoudingen die ook bij de discount kopen verplaatsen 
zich in de richting van de oorsprong. Desalniettemin blijft het midden van de 
driehoek slecht bezet: er zijn blijkbaar weinig huishoudingen die in 3 of meer 
kanalen veel vlees kopen. Uit de figuur mag niet de conclusie worden getrokken 
dat de slagersklanten minder vaak met de discount dupliceren dan de klanten van 
de (zelf)bedieningszaken en supermarkten met de discount. Uit tabel 4.2 blijkt 
dat beide groepen ongeveer evengroot zijn 1). Deze indruk uit de grafiek 4.3 
onstaat door de kopers in de overige kanalen, waarvoor wel geldt dat deze minder 
met de slager dupliceren. 
Opvallend is dat er onder de huishoudingen die de slager als favoriet aan-
koopkanaal hebben veel duplicatie voorkomt, maar dat deze weinig gericht is naar 
één van de andere kanalen; sterker nog, er komt ook relatief veel duplicatie voor 
met meer dan 1 kanaal. Dit doet opnieuw vermoeden dat de slagersklanten wel wat 
vaker eens ergens anders kopen maar dat dit minder overtuigd gebeurt dan bij du-
plicerende huishoudingen die een ander favoriet kanaal hebben. 
Confrontatie van het percentage dat bij de slager (PCTSLAGR) wordt besteed 
met dat van de discount (PCTDISC) laat nog eens zien (figuur 4.4) dat er maar een 
kleine groep huishoudingen is die bij de discount én bij de slager voorzien in 
al hun vleesaankopen. De concurrent bij uitstek van de slager is blijkbaar de 
(zelf)bedieningszaak/supermarkt terwijl deze op hun beurt niet alleen de slager 
maar ook de discount als concurrent hebben. Daarbij moet worden aangetekend dat 
ook de duplicatie tussen discount en (zelf)bediening/super niet groot is: uit 
figuur 4.5 blijkt dat er maar weinig huishoudingen zijn die 25 tot 90% van hun 
vleesaankopen bij de discount en het aanvullende deel volledig bij het kanaal 
verrichten. 
De tot nu toe uitgevoerde analyse is gebaseerd op aantallen kopers. Voor de 
kanalen gaat het echter in eerste instantie om omzet. 
Aan de hand van de eerder uiteengezette indeling van huishoudingen in 10 
groepen (met een grens van 90% voor operationalisering van het begrip "favoriet") 
is uitgerekend hoeveel de huishoudingen gemiddeld per groep in de verschillende 
kanalen besteden. 
Uit tabel 4.2 blijkt dat de gemiddelde huishouding in deze periode ƒ 183,-
aan vlees besteedt. Daarvan wordt de helft bij de slager besteed en 44% in het 
levensmiddelenbedrij f (30% (zelf)bedieningszaken en supermarkten, 14% discount). 
Verder kan uit tabel 4.2 worden afgeleid dat de huishoudingen die exclusief in 
één kanaal kopen, gemiddeld minder aan vlees per huishouding besteden. Dit geldt 
het sterkst voor de huishoudingen die exclusief bij de discount kopen. Ook bij 
de groepen met een favoriet aankoopkanaal en de duplicanten blijkt dat de dis-
countklanten weinig vlees kopen. De oorzaak daarvan ligt niet in de grootte van 
de huishouding: zo is bijvoorbeeld de gemiddelde grootte bij de exclusieve-dis-
countkoper 3,3 tegenover 2,5 bij de exclusieve slagerkopers. Wel is de sociale 
klasse van de huishoudingen die veel bij de discount kopen gemiddeld lager. 
In tabel 4.3 is aangegeven waar de omzet van de verschillende kanalen van-
daan komt. De groep huishoudingen die exclusief koopt, brengt een beperkt ge-
deelte van de omzet binnen. Het hoogst (bijna 20%) ligt dit bij de zelfbediening/ 
supermarkt. De slagersklanten scoren het laagst. Dit ondanks het feit dat de 
exclusieve-slagersklant ƒ 176,- aan vlees besteed. 
1) Volledigheidshalve wordt er opgewezen dat de grafiek ongewogen aantallen 
huishoudingen bevat en niet de som van de wegingsfactoren zoals in tabel 
4.2. Deze versimpeling is nodig omdat in het gebruikte computerprogramma 
BMDP6D weging met niet-geheeltallige wegingsfactoren niet mogelijk is. 
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Figuur 4.4 Huishoudingen ingedeeld naar het percentage aan vleesbesteding 
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dat bij de slager en bij de zelfbedieningszaak/supermarkt wordt 
verricht 





ê3 i : l4 j 
l i i « 
71 11261 
4 11 12« 
T 21 1 1 1 12 
211 1 11 41 
3 UI l 1 342 
• 11 11 11 33 
41111 11 1 1 2111 
3 2 1 12 1 11 21 
2 11 1 2 6 
61 11 1 123 
Î 1 1 1 12 
2161 1 1 1 12 2 11 
41 12 12 1 1 1 1 3 
• 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 
2111 2 1 1 26 
2 U 121 1 11 1 2 1 l 
21 1 11 l 1 2 
31 112 21 32 
3 1 1 1 1 1 1 14 
6 1 111 1 l t 1 1 421 
4 4 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 UI 
* 1 1 1 1 1 11 32 
3 1 11 ) 121 132 
11 U l l i 2 1 1 1 1 111 
» 41 2 1 U 2 1 1 2 112 1 27 
s: u n i l 3 l i l t si 
• l U 1 1 1 1 1 1 1 4 « 
7 1 1 31 U 1 U 1111)1 U 111 1133 
62 11 1 111 1 1 1 1 1 2 22 
• i : n I I 1 1 21 U 16 
• 2 1 21 I 111 12 U 11 1 32 
•M 111 4 2 1 1 3 21 1 1 121 1331 
7 11 1 1 1 1 1 1 1 1 l i l t 1 4* 
T 1 11 21 2 121 2 2 1 1 1 1 1 1 111 1 V 
•* '.111 I I 1 U I 3 1 4 1 1 U 1131 
• î ; : i ï l u 1 u l 1 1 m i 14 
»:J3*. 3 1 1 31 11311 22 1 1 11 U 11 l 2 1 1 1 1164 
• > : Î » ; ; Î u i u n n u 1 2 i n t i 22*3 
7611111311 24 12 21 2 2 l 1 1 1 1 1 l 2 2 l U 1121S 
•11331424 1 213 1 13 1 1 1 3 13 11 11 2 U 1 111 11112*6 
•33211111 211121 1 IU11 121 1 131 U l 111111 U 2 3 U 4 1 » 1 
•*t*6214}2 1111212« 21 1 12 U 1 2 2 1 2 1 32 U l l i 1 ) 11 1 « 
• » J H U i H l 134114 | 1 U SI 1 11 1221 11 42 3 211 23 1 12 U 111 ï i : ; M» 
« • s ê - * * j ) * ) ; ! i n ; : i i i 3 3 î î i 1232211211 i m u u 111113 2i i ï 31 1 22 ;s I : < * I M * 
tmtrn^}-Kt'. H it: :ii 223:1 is 11111143111 1 1 *i 1 n 11 1221111: si m i s i s » 


























































M - H 
•U 
3 ta 





3 X ) 
• r-t 
XJ 01 























































































































































N X I 
H p 4-1 
n u ^ 



























































































































































































































Tabel 4.3 laat zien dat de verschillende groepen van huishoudingen voor de 
kanalen een verschillende betekenis hebben. De slager verkrijgt zijn omzet niet 
zozeer uit de groep klanten die exclusief in het slagerskanaal koopt, maar boven-
al uit de groep kopers die slechts het overgrote deel van het vlees in het sla-
gerskanaal koopt. Voor de discount geldt eerder het tegenovergestelde: nauwelijks 
de helft van de omzet wordt gerealiseerd bij klanten die minstens 75% van hun 
vlees bij dit kanaal kopen. Het (zelf)bediening/supermarkt-kanaal zit daar tussen 
in; waarbij de groep kopers die de rest van het vlees bij de slager haalt van 
groter belang is dan de kopers die dupliceren met de discount. Met deze analyse 
is aangegeven dat met de panelgegevens nader onderzoek naar marktaandelen en 
marktontwikkelingen mogelijk is. Omdat het in dit onderzoek vooral gaat om het 
gedrag van huishoudingen wordt deze weg niet verder bewandeld. Ze was slechts 
bedoeld om aan te geven wat het belang van de verschillende groepen voor de di-
verse kanalen is, en welk aandeel zij in de totale markt hebben. 
Tabel 4.4 1) geeft vervolgens aan hoe de genoemde groepen hun vleesbestedin-
gen over de soorten spreiden. Zij die exclusief en favoriet bij de slager kopen,, 
eten relatief en absoluut veel rundvlees. Relatief het meeste rundvlees werd ge-
kocht door de huishoudingen die exclusief bij de slager kopen. Absoluut liggen 
de rundvleesaankopen het hoogst bij de huishoudingen die minstens 90% bij de 
slager kopen. Bij de duplicanten zijn het vooral de duplîcanten slager/discount 
die relatief veel rundvlees aankopen. De groepen die relatief veel rundvlees ko-
pen, besteden minder aan varkensvlees en panklare produkten. Dit strookt met de 
conclusie uit het NIAM-panel dat vooral in het levensmiddelenbedrij f relatief 
veel varkensvlees wordt omgezet. Relatief weinig panklare produkten worden ge-
kocht door hen die exclusief bij de slager kopen. Absoluut gezien is dit echter 
niet het geval: huishoudingen die exclusief bij de slager kopen besteden ƒ 3,50 
per 12 weken meer aan panklare produkten dan de huishoudingen die alleen maar 
bij de discount kopen. Opvallend is dat de niet-exclusieve kopers meer aan pan-
klare produkten besteden dan de exclusief-kopende huishoudingen. 
De huishoudingen die bij de slager kopen besteden absoluut gezien het meest 
aan gehakt; relatief ligt dat echter minder duidelijk. De huishoudingen met een 
voorkeur (favoriet of exclusief) van de slager besteden percentueel minder aan 
gehakt. Bij de duplicanten lijkt een overeenkomstige conclusie minder duidelijk 
te trekken. 
Bij duplicatie-analyse is vooral het antwoord op de vraag "wie koopt wat en 
waar doet hij dat?" van belang. Tabel 4.5 geeft daar een antwoord op. Deze ge-
gevens hebben betrekking op aangekochte hoeveelheden (kg) in plaats van bestede 
bedragen (guldens) - dit om eventuele prijsverschillen uit te schakelen. Tabel 
4.5 laat zien dat de kanaaltrouw van de groepen met een favoriet kanaal het 
grootst is bij rundvlees en varkensvlees 2). Panklare produkten en (in de groe-
pen 5 en 6) gehakt zijn soorten waarbij men wat eerder genegen is die in een an-
der kanaal te kopen. Het laagst ligt de kanaaltrouw bij de overige produkten 
(incl. rookworst en vleespakketten). De veronderstelling dat niet-slagerkopers 
vooral voor hun rundvlees zouden switchen naar de slager is voor de huishoudin-
gen met een favoriet kanaal niet juist. 
Interessante uitkomsten doen zich voor bij de groepen duplicanten: de dupli-
canten tussen slager en (zelf)bedieningszaak/supermarkt (groep 7) halen vooral 
rundvlees en gehakt bij de slager, terwijl ze voor het varkensvlees relatief 
meer naar de (zelf)bedieningszaak/supermarkt gaan. De huishoudingen die dupli-
ceren tussen slager en discount gedragen zich gemiddeld gezien wat anders: wel 
halen zij ook vooral hun gehakt bij de slager, maar de aankopen van rundvlees 
zijn gelijkmatig gespreid over slager en discount. Even opvallend is dat deze 
groep voor de overige produkten veel naar de slager gaat. 
1) De hierna beschreven interpretatie van tabel 4.4 berust niet op statis-
tische toetsing. 
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4.3 Profilering, aankoopkanaal met huishoudkenmerken 
Nagegaan is in hoeverre de onderscheiden typen van huishoudingen profileer-
baar zijn aan de hand van hun socio-economische kenmerken. Daarvoor is gebruik 
gemaakt van statistische maatstaven die de samenhang testen tussen variabelen 
die op nominaal niveau zijn behandeld 1). Daarbij wordt nagegaan of de verdeling 
over de klassen van een socio-economische variabele voor de verschillende typen 
van huishoudingen (ingedeeld naar aankoopkanaal) afwijkt van de verdeling die 
op basis van de verdeli-ng over de typen en de klassen van de variabele voor de 
gehele, groep zou mogen worden verwacht. Tabel 4.6 illustreert dit. De totale 
groep bestaat uit 4767 huishoudingen (huishoudingen waarvan de socio-economische 
kenmerken incompleet zijn, zijn buiten beschouwing gelaten). Daarvan komen er 
806 (16,9%) in district 1 voor. Anderzijds behoren er 358 (7,51%) tot het aan-
kooptype 1 (exclusief slager). De cel met beide kenmerken bevat 71 huishoudin-
gen (1,49% van het totaal), hetgeen meer is dan mocht worden verwacht. Bij vol-
komen onafhankelijkheid van de 2 indelingscriteria zou deze cel 61 (806/4767 
x 358) huishoudingen bevatten, ofwel 10 minder dan in werkelijkheid. Een maat-
staf voor de sterkte van de onafhankelijkheid tussen de twee variabelen is de 
2 Pearson CHI . Deze wordt berekend door de verschillen tussen het verwachte en 
het werkelijke aantal per cel te kwadrateren, te delen door het verwachte aan-
tal en vervolgens te sommeren. De berekende CHI kan vervolgens vergeleken wor-
den met een getabelleerde CHI^ voor de gegeven vrijheidsgraden en de gewenste 
betrouwbaarheid. 
Hieronder zullen de resultaten worden besproken van de samenhang tussen 
huishoudkenmerken en het aankoopkanaal. De resultaten zijn weergegeven met behulp 
van tabel 4.7. Daarin zijn de cellen die een statistisch significante bijdrage 
leveren, gemerkt met één of twee plus (positieve samenhang) of mintekens (nega-
tieve samenhang) 2). „ 
Uit de waarde van CHI blijkt dat er afhankelijkheid tussen de indeling naar 
districten en de typering naar aankoopkanaal. In de groep kopers die exclusief 
bij de (zelf)bediening/supermarkt koopt, komen relatief weinig huishoudingen voor 
uit het Zuiden. Voor de huishoudingen met dit kanaal als favoriet (groep 5) is 
er geen sprake van onder of oververtegenwoordiging van bepaalde districten. In 
de duplicanten tussen (zelf)bediening/supermarkt en discount zijn de huishoudin-
gen uit de drie grote agglomeraties onder- en die uit Oost-Nederland overver-
tegenwoordigd . 
Onder de groep kopers die exclusief bij de discount kopen, komen relatief 
veel huishoudingen uit Zuid-Nederland voor. In de groep huishoudingen die de 
slager als exclusief kanaal heeft zijn geen districten onder- of oververtegen-
woordigd maar in de groep met de slager als favoriet kanaal is district 2 (West-
Nederland excl. de 3 grote agglomeraties) over- en district 4 (Oost-Nederland) 
ondervertegenwoordigd. Impliciet is daarmee tabel 4.7 ook naar district beschre-
ven. 
Op dezelfde wijze als deze indeling naar aankoopkanaal en district bespro-
ken is, kunnen ook de andere indelingen besproken worden. Dat lijkt echter 
enigszins overbodig. Volstaan zal worden met een profilering van de groepen 
huishoudingen naar aankoopkanaal aan de hand van de in tabel 4.7 genoemde socio-
economische kenmerken. „ 
Vooraf dient te worden vermeld dat op basis van de CHI -test moet worden 
geconcludeerd dat de indeling naar aankoopkanaal onafhankelijk is van de indelin-
gen naar de mate waarin de huisvrouw buitenshuis werkt, het gezondheidsbewust-
zijn, gewichtsbewustzijn en de beroepsgroep (et = 0,01). Dit sluit overigens niet 
uit dat dan toch bepaalde cellen onder of oververtegenwoordigd zijn. Bij tabel 
4.7 dient ook nog te worden opgemerkt dat ter voorkoming van bijna lege cellen 
1) Zie V.d. Zwan en Verhulp p. 588 e.V.; gebruik is gemaakt van het computer-
programma BMDP1F (Dixon en Brown, 1977), dit komt overeen met BMDP4F voor 
(Dixon, 1983). 
2) Zie Haberman (1973); er wordt getoetst of de celfrequenties gelijk is aan 
het produkt van het kolomtotaal en rijtotaal. Eén plus (min) wil zeggen en 
a < 0,01. Twee plussen (minnen) wil zeggen « < 0,001. 
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bij enkele variabelen een aantal klassen samen zijn genomen. Dit is het geval 
bij de variabelen grootte van de huishouding (code 6 bevat ook de huishoudin-
gen met meer dan 6 personen), leeftijd van de huisvrouw (code 3 bevat ook de 
huishoudingen met de oorspronkelijke codes 1 en 2) en gezinscyclus (code 5 
is ingedeeld bij code 4)• 
Per groep van huishoudingen kan nu een profielschets worden gemaakt: 
In de groep kopers die exclusief bij de slager kopen (groep 1) zijn over-
vertegenwoordigd: huishoudingen in de landelijke gebieden, 1- en 2 persoons-
huishoudingen, huishoudingen in de laatste 2 stadia van de gezinscyclus, huis-
houdingen waarvan de huisvrouw ouder is dan 50 jaar, de niet-diepvries bezit-
ters, huisvrouwen die (zeer) winkelgebonden zijn, huisvrouwen die zeggen niet-
prijsbewust te zijn en huisvrouwen die part-time werken. Ondervertegenwoordigd 
in deze groep zijn huishoudingen uit de kleinere plaatsen, huishoudingen met 
4 of 5 personen, huisvrouwen jonger dan 50 jaar, gezinnen met kinderen, huis-
houdingen met diepvries, en huishoudingen die zeggen niet winkelgebonden te 
zijn. 
De groep kopers die de slager als favoriet kanaal hebben (groep 4) wijkt 
van deze profielschets af: Hier zijn de huishoudingen uit Oost-Nederland on-
dervertegenwoordigd. Het effect van de grootte van de huishoudingen is tegen-
gesteld: 1-persoonshuishoudingen zijn in deze groep slecht vertegenwoordigd. 
Ook is er onder de groep huishoudingen die de slager als favoriet kanaal hebben 
geen oververtegenwoordiging van de oudere huisvrouw c.q. de huisvrouw in een 
later stadium van de gezinscyclus. Huisvrouwen die zeggen niet of minder tradi-
tioneel te koken zijn ondervertegenwoordigd in deze groep kopers. Het effect van 
prijsbewustheid en het al of niet werken van de huisvrouw doet zich in deze groep 
niet voor. 
De groep kopers die exclusief bij de (zelf)bedieningszaak of supermarkt ko-
pen, heeft op een aantal punten dezelfde kenmerken als de groep die exclusief 
bij de slager koopt. Ook onder deze groep huishoudingen zijn de kleine huishou-
dingen over- en de grotere ondervertegenwoordigd; Evenals bij de exclusieve 
slagerskopers is ook bij de exclusieve (zelf)bediening/supermarkt kopers de 
huisvrouw ouder dan 65 jaar oververtegenwoordigd. Verder zijn oververtegenwoor-
digd: de alleenstaanden (zowel jong als oud), de niet-diepvriesbezitter, de 
huisvrouw die zegt zeer winkelgebonden te zijn, zij die minder prijsbewust is 
en de huisvrouw die full-time werkt. 
De groep huishoudingen die de (zelf)bediening/supermarkt als favoriet ka-
naal hebben (groep 5) wijkt weinig af van het gemiddelde beeld. Er is een over-
vertegenwoordiging van huishoudingen uit de woonplaatsen groter dan 80.000 in-
woners, (excl. de 3 grote steden). 
In de groep kopers die exclusief bij de discount kopen (groep 3) zijn de 
huishoudingen uit district 2 (overig West-Nederland) ondervertegenwoordigd en 
die uit district (Zuid-Nederland) alsmede uit de landelijke gebieden overver-
tegenwoordigd. De sociale klasse A en B komen weinig voor in deze groep, de huis-
houdingen in klasse C zijn oververtegenwoordigd. Oudere alleenstaanden en niet-
gezondheidsbewuste huisvrouwen zijn ondervertegenwoordigd; diepvriesbezitters 
daarentegen oververtegenwoordigd. De winkelgebonden huisvrouwen zijn onderver-
tegenwoordigd in deze groep discountkopers, dat geldt echter niet voor de kleine 
groep zeer-winkelgebonden huisvrouwen. 
De groep huishoudingen die de discount als favorietkanaal heeft (groep 6), 
is niet duidelijk te profileren, en zeker niet op een wijze die consistent is 
met de voorgaande groep. Vermoedelijk moet de oorzaak daarvan gezocht worden in 
de kleine omvang van deze groep. In zekere zin geldt dat ook voor de duplicanten 
(groepen 7, 8 en 9). Ook deze groepen zijn klein en vertonen bovendien "kenmer-
ken" van twee kanalen. In de groep duplicanten tussen (zelf)bedieningszaak/super-
markt en discount blijken de huishoudingen waarvan de huisvrouw zegt zeer tradi-
tioneel te koken oververtegenwoordigd zijn, terwijl de moderne kokende huisvrouw 
in deze groep juist oververtegenwoordigd is. Mogelijk speelt hier op de achter-
grond de leeftijd een rol. 
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5 . DISCUSSIE EN CONCLUSIE 
5.1 D i s c u s s i e 
Vanzelfsprekend staan de resultaten onder invloed van de gekozen periode, 
(in dit geval herfst 1982), waarmee een aantal zaken wordt vastgelegd. Te den-
ken valt daarbij aan seizoensinvloeden en de economische situatie (inkomenssi-
tuatie, prijsverhoudingen) van die periode. Daarnaast zijn de resultaten afhan-
kelijk van de kwaliteit van het panel. De onderzochte huishoudkenmerken blijken 
in de regel bruikbaar voor de profilering van huishoudingen, zij het dat vaak 
enige aanpassing in de gebruikte schaal noodzakelijk is. De variabelen bezit 
van koelkast, beroepsgroep, gewichtsbewustzijn en instelling t.a.v. koken, 
bleken niet goed bruikbaar. Een gemis lijkt het ontbreken van gegevens over 
inkomen, kwaliteitsbewustheid en voldoende informatie over de gezinssamenstel-
ling (geslacht en leeftijd van de kinderen). Tot slot wordt nog eens opgemerkt 
dat de resultaten ook onder invloed staan van een aantal in het onderzoek ge-
maakte keuzes zoals de definiëring van de vleessoorten, de eliminatie van de 
vleespakketten en het opnemen van rookworst. 
De onderzoekresultaten zijn niet verder onderbouwd door validatie op een 
andere steekproef. Wel is in dit onderzoek een hoge bovengrens gekozen voor de 
onbetrouwbaarheidsdrempel, waardoor statistisch betrouwbare conclusies konden 
worden getrokken. 
5. 2 Conclus ie 
Met het schetsen van de aankoopprofielen zijn de in par. 1.4 genoemde ge-
dachtspunten behandeld. Ondanks de min of meer arbitraire keuze van deze punten 
alsmede het verkennende karakter van dit onderzoek, is het toch mogelijk te con-
stateren dat het NIAM-aankooppanel zich leent tot het beschrijven van marktseg-
menten. Dit soort onderzoek leidt tot een beter begrip van het handelen van de 
consument dan wanneer het gebruik van het panel beperkt blijft tot het kennis-
nemen van kruistabellen, omdat met de gehanteerde methoden gekwantificeerd re-
kening kan worden gehouden met verschillen tussen de huishoudingen (spreiding) 
en met samenhangen tussen aspecten van het aankoopgedrag en de daarop van in-
vloed zijnde factoren. 
Deze conclusie maakt het zinvol te besluiten met een aantal suggesties voor 
verder onderzoek. Daarbij is een driedeling mogelijk, nl. naar de aard van de te 
gebruiken data met de daarbij behorende onderzoekstechnieken: 
x onderzoek met dit of vergelijkbaar materiaal (d.w.z. één periode). Daarin kun-
nen alle mogelijke marktsegmenten worden beschreven met profielschetsen. Te 
denken valt aan profileren naar: al of niét vleeskopers, gezinsfase, district, 
dag van aankoop, handelskanaal, vleessoort, diepvriesbezit, kopen van al of 
niet voorverpakt vlees, bestedingscategorie, prijsklasse, kwaliteitsklasse. 
x onderzoek met vergelijkbaar materiaal over meerdere perioden. Daarin is het 
mogelijk profielschetsen te analyseren op seizoeninvloeden (incl. effect van 
feestdagen) of veranderingen in de economische situatie. Tevens kunnen koop-
geschiedenissen en veranderingen van profielschetsen in de tijd worden onder-
zocht. 
x onderzoek met extra materiaal. Daarbij moet gedacht worden aan het uitbreiden 
van de huidige gegevens of het koppelen met data uit andere bronnen. Bij uit-
breiding verdient het aanbeveling extra data op te nemen m.b.t. subtituten en 
complementaire produkten zoals kip, eieren, vis of zelfs groente. Bij koppeling 
met data uit andere bronnen kan worden gedacht aan gegevens over reclamecampag-
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nes, verkoopactiviteiten, en enquêtes waarmee ook andere aspecten van het con-
sumentengedrag systematisch kunnen worden onderzocht. Voor het keuzegedrag zijn 
te noemen: winkelkeuze en perceptie en preferentie van vlees. Bij het communi-
catiegedrag kan het gaan om de invloed van reclame of andere promotionele ac-
tiviteiten terwijl bij gebruiks- en consumptiegedrag relaties gelegd kunnen 
worden tussen aankopen en b.v. budgetallocatie. 
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SYMBOLENLIJST 
BRGR = beroepsgroep (dichotomie) 
BWGEW = attitude m.b.t. gewichtsbewustzijn van de huisvrouw 
BWGEZ = attitude m.b.t. gezondheidsbewustzijn van de huisvrouw 
BWKOKEN = attitude m.b.t. houding van de huisvrouw t.o.v. koken 
BWPRIJS 1) = attitude m.b.t. prijsbewustheid van de huisvrouw 
BWWINKL = attitude m.b.t. winkelbewustheid van de huisvrouw 
DIEPVRS = het al of niet bezitten van een diepvries 
DISTR 2) = district 
FLTOT = totaal bestede bedrag aan vlees per huishouding (fl) 
GRHH = grootte van de huishouding (aantal personen) 
GZCYC 2) = gezinscyclus (indeling in klassen) 
LFT = leeftijd van de huisvrouw (indeling in klassen) 
PCTDISC = aandeel in het bestede bedrag dat bij de discount besteed wordt (%) 
PCTGHAKT = aandeel gehakt in de gekochte hoeveelheid (%) 
PCTLMB = aandeel in het bestede bedrag dat bij het levensmiddelenbedrij f 
besteed wordt (%) 
PCTPAN = aandeel panklare produkten in de gekochte hoeveelheid (%) 
PCTRUND = aandeel rundvlees in de gekochte hoeveelheid (%) 
PCTSLAGR = aandeel in het bestede bedrag dat bij de slager besteed wordt (%) 
PCTVARK = aandeel varkensvlees in de gekochte hoeveelheid (%) 
QTOT = totale gekochte hoeveelheid vlees per huishouding (kg) 
SOCKL = sociale klasse (klasse indeling) 
WERKHV = mate waarin de huisvrouw buitenshuis werkt (klasse indeling) 
WNPL = woonplaats (klasse indeling naar grootte) 
1) Indien gevolgd door "zeer", "wel", of "minder", duidt dit op een bepaalde 
klasse. 
2) Indien gevolgd door een getal duidt dit op een bepaalde klasse. 
